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Cea mai frecventă acţiune umană este aceea 
f® ® învăţăm primii paşi şi primele cuvin- 

te, invaţam ecuaţii complicate, principii filozofi¬ 
ce, mvaţam să iubim, să comunicăm, să ne bucu- 
ram de succes, să depăşim eşecul. Permanent în¬ 
văţăm sa facem faţă provocărUor profesionale si 
personale, iar azi, mai mult ca oricând, suntem 
mtr-un continuu proces de învăţare. Acumularea 
cunoştinţelor este, în opinia majorităţii oameni¬ 
lor, unica soluţie a vremurilor actuale, o soluţie 
venita din exterior. Succesul adevărat, însă, vme 
dm interior. Dacă ştim să ne descoperim resurse¬ 
le proprii Şl sa le folosim la capacitate maximă 
vom descătuşa forţa din noi înşine. Toată activi¬ 
tatea umana se bazează pe tipare de gândire de 
comportament şi de limbaj. Ceea ce ni se întâm- 
viaţă, bun sau rău, reprezintă rezultatul 
utilizam acestor tipare. Cum se formează ele ce 
rol are limbajul trupului, dar limbajul hipnotic 
cum ne folosim de tipare pentru a ne construi 
strategiile, cum atingem performanta? Totalita¬ 
tea acestor răspunsuri aparţine procesului denu¬ 
mit PROGRAMARE NEURO-LINGVISTICÂ. Tehnicile 
prezentate în această carte va ajută să înţelegeţi 
m ce mod este codificată reuşita şi astfel să o 
rnultiphcaţi. Dacă faceţi mereu acelaşi lucru, veţi 
obţine mereu acelaşi rezultat, dacă veţi schimba 
iparele, şi viaţa vi se va schimba. Altfel spus 
problema „vreau să mă schimb, dar nu ştiu cum“ 

specific pentru fiecare dintre noi. 
WLP-ul este calea către acest răspuns. 
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Mulţumesc... în primul rând şi în mod special soţului meu, 
Spcnce, care m-a hrănit cu cele mai alese mâncăruri în timp ce 
scriam. Şi m-a mai hrănit cu idei, ilustrări, exemple, întrebări, 
provocări, feedback şi mai ales cu iubire şi inspiraţie. 

Familiei mele, care m-a sprijinit întru totul şi care repre¬ 
zintă raţiunea muncii şi a vieţii mele. 

Mamei mele, care mi-a sădit convingerea că voi „cădea 
întotdeauna în picioare". Nici nu rai-aş fi dorit o credinţă mai 
potrivită. Iar atunci când îi arăt o nouă carte a mea, ea spune: 
„Unde găseşti atâtea lucruri despre care să scrii, Susan?" Mă 
întreb şi eu. 

Toate mulţumirile mele pentru Sarah Bacon, asistenta 
mea. Mă simt privilegiată să am un astfel de „amortizor" — 
atât de sensibil şi de grijuliu — între restul lumii şi mine. 

Pentru Nicholas Brealey, editorul meu, a cărui răbdare şi 
îndiumare au fost neţărmurite în vreme ce a citit numeroase¬ 
le ver-siuni ale cărţii, pe care am explorat-o împreună. 

Pentru Gene Eaily, îndmmătorul şi formatorul meu de o 
viaţă. 

Pentru John Grinder şi Richard Bandler, iniţiatorii Progra¬ 
mării Ncuro-Lingvistice (NLP), ale căror lucrări au inspirat 
atât dc mulţi oameni ai lumii dc azi. 

Pentru Robert Dilts, care îşi continuă munca atentă şi eco¬ 
logică dc dezvoltare creativă a NLP. 

Pcntni Andy Wilkinson şi Jo Twining, care şi-au făcut timp 
să citească lucrarea mea şi să-mi spună care este impresia lor. 
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F.xislă încă mulţi asociaţi şi prieteni care-au însemnat mult 
pentru mine. Le mulţumesc tuturor. 

Povestirile din aria Programării Neuro-Lingvistice au in¬ 
trat deja în tradiţie şi este dificil să le urmărim sursele. Unele 
dintre ele îmi aparţin. Bănuiesc că multe provin de la David 
Cordon, un pionier al NLP. Poveştile pe care^ le-am auzit 
atunci când am studiat prima oară NLP mi-au rămas în min¬ 
te. Sper ca acele istorisiri, pe care le-am cuprins şi cu în car¬ 
tea de faţă, să rămână şi în mintea dvs. şi sper că veţi învăţa 
din ele lucruri pe care probabil că nu le anticipaţi. 

Dedic această carte fiilor mei, James şi Alex — ceea ce 
scriu este moştenirea mea. Vă doresc să obţineţi bogăţia pe 
care am dcscopcrit-o eu în explorarea acestui mod de a gândi 
viaţa. Sunteţi cu mine în tot ceea ce fac. 


văţăm într-o mai marc măsură să dăruim vieţii şi altora în fe¬ 
lul special în care dăruia Simon şi să învăţăm să-i formăm pe 
alţii astfel încât calităţile oamenilor speciali din vieţile noas¬ 
tre să devină moştenirea pentru generaţiile viitoare. 


Omagiu lui Simon 


Anul trecut am lucrat în Australia^ pot să spun că m-am în¬ 
drăgostit de acea ţară şi de oamenii pe care i-am întâlnit aco¬ 
lo. Unul dintre cei cc m-au asistat în pregătire a fost un tânăr 
pe nume Simon Blanda. El a reprezentat însumarea bunei pri¬ 
miri de care m-am bucurat în Sydney; era un om plin de 
umor, deschis, sensibil, generos şi încă multe altele. Spaţiul 
din jurul său era umplut de carisma şi energia sa. L-am ales 
pe Simon ca formator al grupului datorită capacităţii lui enor¬ 
me de a stabili relaţii interumane. A fost, fără îndoială, un mo¬ 
del de excelenţă. 

Chiar atunci când terminam de scris această carte, am pri¬ 
mit vestea că Simon a murit într-un accident de maşină. Sunt 
recunoscătoare pentru clipele preţioase petrecute alături de el; 
noi toţi am putut să învăţăm astfel ceva din magia lui foarte 
specială. Exerciţiul formator pe care l-am făcut în acea zi a 
avut un scop pc care nici unul dintre noi, cei implicaţi, nu-1 
va uita vreodată. Sper ca această carte să ne ajute pe toţi să în- 


Prefaţă fa ediţia revizuită 


Acum cinci ani, când am scris prima ediţie a cărţii Tehni¬ 
cile programării neuro-lingvistice, în lumea afacerilor nu se 
auzise de NLP. Am scris cartea pentru a face NLP mai acce¬ 
sibilă oamenilor care muncesc, în special acelora care şi-au 
dat seama că fiecare are un lider „înlăuntrul său“. Credeam 
atunci, aşa cum cred şi acum, că felul în care comunicăm unul 
cu altul şi felul în care muncim pot fi îmbunătăţite. Experien¬ 
ţa mea de consultant dc-a lungul a 30 dc ani ra-a învăţat că, 
dc fapt, comunicarea umană înseamnă o comunicare bună în 
afaceri. Munca mea nu constă în a le asigura organizaţiilor 
poziţii bune, ci în a le asigura poziţii dc succes. Eram con¬ 
ştientă de enormele schimbări care ar fi putut să aibă loc, ca 
şi dc calitatea acestora, chiar dacă nu puteam să le anticipez 
cu exactitate. Şi cu siguranţă nu am putut prezice schimbări¬ 
le pc care aveam să le trăiesc eu însămi. 

Mi-am transformat felul în care muncesc. Până la un punct, 
dezvoltarea tehnologiei mi-a permis să lucrez într-un mod foar¬ 
te diferit faţă de acum cinci ani. Nu mai administrez o echipă dc 
asociaţi, ci colaborez cu diferite organizaţii antreprcnoriale prin 
intermediul Intemetului. Cred că putem crea o cultură a prospe¬ 
rităţii prin felul în care muncim şi, prin uimare, mi-am înfiinţat 
propriul meu site pe Internet, cu scopul de a ră.spândi cât mai 
multe dintre gândurile şi ideile mele, cât dc repede posibil 
(vvww.sueknight.co.uk). Ideile sc dezvoltă acolo unde spaţiul le 
este prielnic. Am deja cinci cărţi publicate, iar Tehnicile 
programării neuro-lingvistice a fost tradusă în opt limbi strai- 
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ne. Ca rezultat al promovării tehnicii NLP mai ales prin inter¬ 
mediul cărţilor, am avmt marele noroc ca majoritatea firmelor cu 
care am făcut afaceri să vină ele la mine. Nu mai facem campa¬ 
nii dc raailing sau anunţuri prin telefon. Ţinta mea este dc a atra¬ 
ge oamenii şi companiile care pot beneficia cel mai mult de pc 
urma muncii mele şi a felului in care îmi desfăşor eu activitatea. 

Centrul meu dc afaceri s-a transformat într-un birou virtu¬ 
al la Londra, în timp ce eu personal operez din Buckingham- 
shire şi Dordogne, deşi aş putea să îmi conduc afacerile, în- 
tr-o anumită măsură, de oriunde. La secţiunea „Ask Sue 
Knight“ („întrebaţi-o pe Sue Knight“), din pagina mea web, 
am primit întrebări din Australia, SUA, India, Rusia, Alaska, 
Spania, Danemarca, Suedia, Africa dc Sud, Finlanda, Germa¬ 
nia şi multe alte ţări. Pot primi e-mail-uri şi mesaje pc telefo¬ 
nul mobil oriunde m-aş afla şi pot dicta mesaje prin telefon, 
trimiiându-le în orice formă vreau, oriunde în lume. 

Mi-am începui cariera în IT. Soţul meu făcea parte de 
mulţi ani din eşalonul dc frunte al dezvoltării dc software, iar 
acest lucru m-a ajutat pe mine şi afacerea mea să ne menţi¬ 
nem „la zi“. Aşa am dobândit încredere şi experienţă în lumea 
tehnologiei. Strâns legat de aceasta, am învăţat despre NLP 
încă dc pe vremea când era o practică aproape necunoscută în 
Marea Britanie, iar cercurile în care era cu precădere cunos¬ 
cută nu aveau vreo legătură semnificativă cu afacerile. 

Această îmbinare a experienţei cu cunoaşterea a reprezen¬ 
tat un mare avantaj pentru mine şi astfel am ajuns să lucrez 
cu multe companii IT. Ceea ce am putut să fac pentru ele a 
fost să le ajut să-şi dezvolte acea rară combinaţie de abilităţi 
interpersonale şi autoconducere, care să le completeze felul 
lor „gcek“* de a fi. Oamenii şi companiile care posedă aceas¬ 
tă combinaţie se află încă în minoritate, dar ele sunt cu un cap 
mai sus decât restul. 

• Persoană pasionată sau realizată în domeniul tehnic sau ştiinţific, dar 
care este considerată ncadaptată social. (jV. red.) 


Tehnologie şi NLP 

Deţinerea cunoştinţelor tehnice, însă fără conştientizarea 
felului în care funcţionează mintea umană, nu valorează 
aproape nimic. Doar combinaţia dintre capacităţile de dezvol¬ 
tare umană şi abilitatea de a utiliza tehnologie de ultimă oră 
vă va da o şansă în plus de a reuşi în lumea afacerilor. Orica- 
re-ar fi povestea vieţii dvs., NLP vă oferă mijloacele de a vă 
transforma în capital experienţa dvs. unică şi de a o valorifi¬ 
ca astfel încât să devină specială şi să vă aducă o diferenţiere 
naturală. Deseori sunt întrebată dacă NLP mai este relevantă, 
dată fiind dezvoltarea tehnologică din zilele noastre. După 
părerea mea, ea nu a fost nicicând mai relevantă şi am decis 
ca în această ediţie revizuită a cărţii să includ exemple care să 
ilustreze cât de semnificativă rămâne NLP. Inevitabil, gândi¬ 
rea şi punctele mele de interes s-au schimbat; acum privesc 
din unghiuri noi diferitele subiecte incluse în prima ediţie a 
cărţii şi, de asemenea, abordez noi subiecte, precum cele dis¬ 
cutate mai jos. 

Unobajul trupului 

Deşi în prima ediţie fac multe referiri la limbajul trupului, 
acesta este un subiect atât de important în NLP, încât am sim¬ 
ţit că merită un capitol separat. Mi-am dat seama că această 
temă atrage mulţi oameni către NLP — este un domeniu cu 
care le este mai uşor să-nceapă să lucreze. 

Limbajul hipnotic 

Am mai adăugat dc a.semenca un capitol despre limbajul 
hipnotic, un a.spect al NLP de care m-am ferit mai mulţi ani. Eu 
pledez mai degrabă pentru încercarea dc a conştientiza incon¬ 
ştientul. Credeam că tocmai conştientizarea este cheia aplicării 
NLP în afaceri (dar şi în domeniul personal). De-a lungul tim- 
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pului, mi-am dat seama că majoritatea oamenilor folosesc lim¬ 
bajul hipnotic în afaceri, dar nu îl folosesc cu abilitate. Mă 
amuză acuzaţiile de manipulare aduse deseori ia adresa NLP; 
confomi experienţei mele, în afaceri, cei mai mulţi oameni re¬ 
curg la manipulare... Fără să-şi dea seama de acest lucru, ei 
ajung să-şi manipuleze semenii Iară a-i motiva, creându-le pro¬ 
bleme şi îndepărtându-i dc scopurile lor. Aşa că limbajul hip¬ 
notic este un subiect nou şi important în această carte. 

Metamesaje 

Un alt capitol nou se referă la metamesaje, una dintre ace¬ 
le teme care deseori sunt descrise implicit, nu explicit în mul¬ 
te materiale NLP. Mi-am dat seama că subiectul în legătură cu 
care am oferit în cea mai marc măsură feedback au fost 
(meta)mesajele generale pe care oamenii şi le transmit în afa¬ 
ceri, atunci când interacţionează unii cu ceilalţi. Pentru mine. 
acesta este un domeniu vital, ce trebuie luat în considerare nu 
doar în ce priveşte comunicarea, ci şi coaching-\i\*. 

Strategii pentru o viaţă de succes 

Acum câţiva ani, cele mai multe dintre programele de in¬ 
troducere a NLP în afaceri erau foarte superficiale şi aveau 
de-a face mai mult cu tehnicile, decât cu esenţa NLP, care 
este formarea. Sunt încântată că atât de mulţi oameni şi com¬ 
panii investesc astăzi în atingerea excelenţei în formare; cred 
că acest interes poate duce la o schimbare culturală totală în 
mai bine. Şi mi se parc că este foarte potrivit să extind aceas¬ 
tă secţiune despre formare, accentuând în special faptul că 

* Tenneintl de coqching s-a impus ca atare în limba română. în contex¬ 
tul pregătirii personale pentru a atinge performanţe ridicate în carieră şi în 
viaţa personală. Prin urmare, in acest volum, vom folosi lemienul în această 
formă. în carte există un capitol special (20) dedicat concAmg-ului. {N. ivd.) 


formarea este esenţa nu numai a afacerilor de succes, ci şi a 
unei vieţi de succes. 

Structura primei ediţii a cărţii, cu secţiunile despre Progra¬ 
mare, Neuro şi Lingvistică (a căror includere nu a fost ideea 
mea, ci a editorului meu, Nicholas Brealey), a fost un succes 
atât de mare, încât am păstrat-o şi aici şi am constmit pe ea. în 
locul unei singure secţiuni despre aplicaţiile NLP, acum există 
două: „Formează-te pe tine însuţi prin NLP“ şi „Fii un bun con¬ 
ducător cu NLP“. Nu pot să subliniez îndeajuns importanţa fo¬ 
losirii NLP pentru tine însuţi, înainte de a o folosi cu ceilalţi. 

Rezolvarea conflictelor 

Legat de noile teme din partea a treia, la început am cre¬ 
zut că rezolvarea conflictelor era un subiect prea complex 
pentru o carte introductivă asupra NLP. Totuşi, afacerile şi 
vieţile noastre sunt, în esenţa lor, o negociere continuă şi sc 
pare că c timpul să includem şi acest subiect-cheie. 

Feedback-ul primit şi oferit 

Dacă vă uitaţi pe websitc-ul meu, www.sueknlght.co.uk, 
veţi vedea că o marc parte dintre articolele pe care le-am scris 
au de-a face cu oferirea şi primirea feedback-ului. Prin urma¬ 
re, este ciudat că nu am făcut din acea.sta o temă separată 
atunci când am scris prima ediţie. Cred că uneori cele mai im¬ 
portante chestiuni sunt acelea pe care de obicei le considerăm 
de la sine înţelese. Am inclus acum un capitol cu referire la 
această chestiune. 

înalta performanţă în coaching 

în munca mea, în cea mai maie măsură mă ocup de coa¬ 
ching. în special coaching-\x\ dc ia persoană la persoană a 
crescut în popularitate şi importanţă. Aţi putea spune că în- 
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treaga NLP se referă la coacinng, iar acest capitol este dedi¬ 
cat acestei teme. 

Scurtături 

în locul unui set de instrumente, cum erau în versiunea 
originală, am inclus scurtături către câteva dintre concluziile 
de la sfârşitul capitolelor relevante. în pagina mea web, am o 
secţiune de „ponturi şi sfaturi'* pentru utilizarea NLP, care s-a 
dovedit foarte populară. Acest lucru m-a făcut să mă gândesc 
că un concept similar, sub forma unor scurtături către diferite 
teme, ar fi potrivit şi în carte. Sunteţi liberi să folosiţi aceste 
scurtături pentru dvs. înşivă sau cu alţii, în sesiuni de instrui¬ 
re, ori de câte ori veţi considera că ele accelerează procesul 
învăţării NLP. Atunci când le-am inclus, scopul meu a fost 
acela de a face din NLP ceva cc poate fi folosit cu uşurinţă în 
fiecare zi, ca o parte integrantă din viaţa şi munca dvs. 

Chestionare 

Am dezvoltat, de asemenea, chestionarele incluse în prima 
ediţie a cărţii şi ele apar în capitolul dc care sunt legate. încă 
o dată, simţiţi-vă liberi să folosiţi aceste chestionare aşa cum 
doriţi. Vă cer doar să includeţi referinţa la Tehnicile progra¬ 
mării neuro-lingvistice, pentru ca adresanţii să înţeleagă con¬ 
textul în care le prezentaţi. 


Dorinţa mea 

Când am scris această carte, scopul meu a fost acela de a 
face din ca o sursă completă pentru învăţarea NLP. Sper că o 
veţi răsfoi, veţi citi din ea înainte de culcare, la plajă sau 
oriunde şi oricând s-ar potrivi cel mai bine. Sper că veţi găsi 
în ea inspiraţie pentru dvs. şi pentru orice persoană pe care o 


veţi îndruma sau instrui. Şi mai sper că, în calitate de lider în 
afaceri, veţi găsi o cale de a folosi această carte astfel încât lu¬ 
mea noastră să devină mai bună. 

Am o familie mare: doi fii şi cinci fiice vitrege. Unul din¬ 
tre băieţi este instructor de scufundări în Sydney. Celălalt lu¬ 
crează în domeniul juridic, la o firmă de avocatură din Lon¬ 
dra. O fiică este şefa unei secţii foto la un ziar local. O alta 
este acum în Milano, urmând studiile de limbă la Universita¬ 
te. Una dintre fete îşi trăieşte din plin viaţa ia Melboume. O 
fată a petrecut trei luni în Tanzania, lucrând cu speciile de 
vieţuitoare pe cale dc dispariţie, iar acum studiază condiţiile 
de viaţă în sălbăticie. O alta este încă la şcoală şi a călătorit 
în jurul lumii dc una singură, din Australia la Londra, de mai 
multe ori şi plănuieşte să studieze la o universitate din Marca 
Britanic. Fiecare copil are felul său unic de a învăţa şi de a-şi 
conduce viaţa. Eu cred că toţi copiii fac din ce în ce mai mult 
ceea ce vor cu adevărat să facă şi au ales să facă. 

Dacă ar fi să-mi doresc să fi contribuit cu ceva la viaţa fie¬ 
căruia dintre ei, atunci mi-aş dori să-i fi ajutat să-şi sporeas¬ 
că respectul de sine şi încrederea în ei înşişi şi să-i fi făcut 
să-şi dea scama că, indiferent ce-ar face, sunt iubiţi. Am fost 
deseori întrebată dacă mi-ara îndrumat copiii. Mai mult decât 
atât — ci m-au îndrumat pe mine. Cu ajutorul NLP, cred că 
am învăţat să-i respect pe oameni, mai ales pe copiii mei, 
pentru ceea ce sunt. Probabil că soţul meu ar spune că eu în¬ 
văţ şi mă schimb în permanenţă. însă el este cu siguranţă spri¬ 
jinul meu vital în ce priveşte capacitatea mea de a face acest 
lucru. Dacă citirea acestei cărţi vă va ajuta câtuşi de puţin să 
faceţi acelaşi lucru, atunci orele, lunile şi anii în care am 
scris-o şi am rescris-o vor fi meritat efortul. 

SUE KNIGHT 
martie 2002 


CAPITOLUL I 


Ce este NLP? 


„ Ceea ce vedem şi avzim este ceea ce gâadim. Ceea ce 
gândim este ceea ce simfim. Ceea ce simţim ne influenţea¬ 
ză reacţiile. Reacţiile devin obiceiuri şi obiceiurile ne ho- 
târăsc destinul ." 

BOB GASS 

Programarea neuro-lingvistică (NLP) reprezintă studierea 
modului dc funcţionare a gândirii, limbajului şi comporta¬ 
mentului. Este o modalitate de a codifica şi de a reproduce 
excelenţa, îngăduindu-vă să dobândiţi rezultatele substanţiale 
pe care le doriţi atât pentru dvs. înşivă, cât şi pentru afacerile 
şi viaţa dvs. 

Trăim într-o lume în care schimbările sunt fără prece¬ 
dent. Suntem scufundaţi în neprevăzut şi complexitate. Cu 
cât descoperim mai mult, cu atât rămâne mai mult de desco¬ 
perit. Fiecare întrebare scoate la iveală şi mai multe întrebări. 

Avem nevoie de capacităţi şi atitudini care să ne ajute să 
învăţăm cum să dăm sens haosului. Avem nevoie să ştim cum 
să găsim în noi înşine certitudini în privinţa a ceea ce dorim 
şi asupra a ceea ce credem, când totul în jurul nostru pare să 
conteste ceea ce suntem. Trebuie să avem grijă de noi înşine 
şi să ne păstrăm încrederea în sine şi empatia faţă de ceilalţi, 
dar în egală măsură trebuie să fim capabili să ne mărturisim 
slăbiciunile şi să cerem ajutor. Avem nevoie să ştim cum să 
ne ridicăm atunci când suntem la pământ, să învăţăm din ne¬ 
siguranţă şi dezamăgire, să ne croim propriul drum şi să fim 
pregătiţi să pierdem totul. 
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Avem nevoie de capacitatea dc a ne mişca mai repede ca 
oricând şi în aceiaşi timp de a ne păstra calmul şi dc a ne des¬ 
făta cu bogăţia clipei. Avem nevoie să ştim să comunicăm cu 
oamenii din culturi foarte diferite şi, mai mult decât orice, 
avem nevoie să ştim să comunicăm cu noi înşine. Avem ne¬ 
voie să înţelegem felul în care văd ceilalţi lucrurile, chiar 
dacă este complet diferit de al nostru, şi să ascultăm de înţe¬ 
lepciunea trupurilor noastre. 

Avem nevoie să ştim cum să râdem, cum să pornim mai 
departe, cum să învăţăm, cum să creştem, cum să iubim, cum 
să plângem şi cum să ne mişcăm. Avem nevoie de smerenia, 
de harul şi de puterea de a absorbi slăbiciunile noastre şi ale 
altora. Avem nevoie dc flexibilitate pentru a rămâne neschim¬ 
baţi în situaţii care ne pricinuiesc durere şi avem nevoie şă 
fim capabili să găsim bucurie în orice lucru şi în orice om. 
Avem nevoie să ştim să găsim excelenţa aflată în noi toţi şi să 
o sărbătorim din toată inima şi întreg sufletul nostru. Avem 
nevoie să iertăm, să uităm şi să ne îngăduim nouă şi celorlalţi 
să fim ceea ce suntem cu adevărat. Avem nevoie să învăţăm 
aşa cum n-am învăţat niciodată. 

Cum putem, aşadar, să facem faţă? într-un fel, răspun¬ 
sul este un paradox. în loc să ne înscriem la cursuri de învă¬ 
ţare accelerată şi de citire rapidă pentru a putea învăţa mai re¬ 
pede, avem nevoie să privim în noi înşine şi să nc descoperim 
resursele personale. în acest fel, ne putem dezvolta propria 
formulă dc succes. Trebuie să ne păstrăm calmul pentru a dis¬ 
cerne între ceea cc este important pentru vocaţia noastră spe¬ 
cială şi ceea ce nu este. Trebuie să ştim să învăţăm din fieca¬ 
re situaţie, de la fiecare om şi din intuiţia fiecăruia. 


Programarea neuro-lingvistică 

Programarea neuro-lingvistică (NLP) este un proces de 
formare a tiparelor conştiente şi inconştiente, tipare care sunt 


unice pentm fiecare individ, astfel încât să ne îndreptăm con¬ 
tinuu către un potenţial mai înalt. 

► Programare. Ne ducem viaţa conducându-ne după anu¬ 
mite strategii, în acelaşi fel în care un computer foloseşte 
un program pentru a ajunge la un anume rezultat. înţele¬ 
gând strategiile potrivit cărora ne trăim viaţa, ne dăm şan¬ 
sa să alegem: putem alege să facem în continuare ceea ce 
facem sau putem alege să ne îmbunătăţim potenţialul şi să 
atingem excelenţa. 

► Neuro. Prin creşterea nivelului dc conştientizare a tipare¬ 
lor gândirii noastre, putem învăţa cum anume influenţea¬ 
ză aceste tipare rezultatele pe care le obţinem în activita¬ 
tea şi în viaţa noastră. Cheia atingerii succesului personal 
şi a succesului în afaceri se află în noi înşine. Descoperind 
felul în care gândim, devenim capabili să ne utilizăm re¬ 
sursele interioare. 

► Lingvistică. Limbajul nostru este viaţa noastră. Ceea ce 
putem spune este ceea ce putem gândi şi ceea cc putem 
face. A învăţa să înţelegem şi să stăpânim structura limba¬ 
jului nostru este un fapt esenţial în lumea în care ne desfă¬ 
şurăm activitatea şi în care utilizăm din ce in ce mai mult 
capacitatea de a comunica. 

în esenţă, NLP reprezintă studierea tiparelor gândirii, 
comportamentului şi limbajului pentru a ne putea construi 
un set de strategii care să funcţioneze în luarea deciziilor, în 
construirea dc relaţii, în începerea unei afaceri, în îndrumarea 
unei echipe, în inspirarea şi motivarea altora, în crearea unui 
echilibru în vieţile noastre, în alegerea drumului de zi cu zi şi, 
mai presus de orice, în a învăţa cum să învăţăm. 

Avem strategii pentru tot ceea ce facem. Vestea bună este 
că putem învăţa cum să ne rafinăm strategiile existente şi, de 
asemenea, cum putem învăţa altele noi, uneori chiar renun¬ 
ţând la acelea redundante. Vestea proastă este că, în cca mai 
mare parte, piesele critice ale acestor .strategii nu ţin de min- 
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tea noastră conştientă. De obicei, nu suntem conştienţi de 
ceea cc facem şi, în special, nici de felul în care facem ceva. 

Aici intervine NLR Cu NLP, putem decela nu doar ele¬ 
mentele conştiente, dar mai ales elementele inconştiente, ast¬ 
fel încât sâ aflăm cum facem ceea ce facem. Acest lucru nc 
permite să facem ceea ce vrem cu adevărat şi să dobândim 
ceea ce merităm. 

„ «Când eşti ttisi», a răspuns Mertin, «cel mai bun lucru este să în¬ 
veţi ceva. Acesta este singuru! lucru care n-o să dea greş niciodată. 
Poţi să îmbătruneşti şi să-ţi tremure oasele, poţi sa stai treaz noaptea 
ascultând disfuncţiUe arterelor tale,,, poţi să vezi lumea din jurul tău 
distrusă de nebuni sau să-fi afli onoarea călcată în picioare de minţi 
înguste. Atunci nu-ţi rămâne de făcut decât un singur lucru — să în¬ 
veţi învaţă de ce se frământă lumea şi ce anume o frământă. Este 
singurul lucru de care mintea nu e niciodată obosită, niciodată în¬ 
străinată, niciodată torturată, niciodată temătoare sau dezgustată şi 
pe care nu-i regretă niciodată, învăţarea e lucrul de care ai nevoie,^** 
T. H* Wbite, The Once and Future King 
(Regele de odinioară şi din viitor) 


Relevanţa NLP 

Deseori sunt întrebată dacă NLP mai este încă relevantă. 
Răspunsul meu este un „da‘‘ răsunător! Avem nevoie să învă¬ 
ţăm cum să folosim noile tehnologii într-un mod creativ şi di¬ 
ferit. Dacă faci ceea ce ai făcut dintotdeauna, primeşti ceea cc 
ai primit întotdeauna. Iar combinaţia dintre ^^gândirea de¬ 
spre gândire^* şi tehnologie este cea care va diferenţia noua 
generaţie de lideri şi întreprinzători de toţi ceilalţi. 

Nu există nimic la fel de puternic ca NLP în lumea dezvol¬ 
tării umane şi a învăţării. Inteligenţa emoţională, inteligenţa 
spirituală, vizualizarea şi alte concepte noi în dezvoltarea re¬ 
surselor umane sunt, de fapt, derivaţii ale procesului NLP. 


Jttţelegerea are o singură rută, ce va trebui să treacă prin stadiul de 
creare a unui model funcţional practic în mintea ta, care să poată fi 
folosit pentru a (rece dincolo de detalii,,. Orice întreprinzător de suc¬ 
ces pe care l-am cunoscut vreodată a procedat astfel,,. De la această 
vitiunc de înalt nivel asupra lumii, oamenii de acest fel creează for¬ 
mule simple, la îndemână, care sâ poată fi folosite ca bază în luat^ea 
tlrclziUor, 

Peter Small, The Entrepreneurial Web 

Avem atât de multe dc învăţat în ce priveşte tehnologia şi 
Uc/.vollarca personală, încât este imposibil ca o anumită per- 
«oiinft sâ înveţe totul. Capacitatea noastră de a ne administra 
gfljidirca, conflictele şi experienţa va face, în ultimă instanţă, 
dllercnţa dintre cei ce vor deschide calea unui viitor din ce în 
fc mai nou, mai incitant, mai creativ şi mai cooperant şi ace¬ 
la caic SC vor abate repede de la calea pe care se aşteaptă s-o 
urmc/.c. Iată cc putem învăţa din NLP. 


Ce veţi câştiga din această carte? 

Succesul vine din interior. Succesul nostru depinde de 
Mpacilatca noastră de a atinge excelenţa în lot ceea ce gân¬ 
dim, spunem şi facem. NLP ne oferă o cale de a realiza acest 

iiioru. 

Stăpânind conceptele din această carte şi însuşindu-vi-ie, 
VOţi Inccpc să excelaţi în ceea cc faceţi. Veţi realiza mai mult 
din ccca ce vă doriţi cu adevărat şi veţi deveni în mai mare 
măMurâ ccca ce sunteţi cu adevărat. 

Excelenţa ţine de un context specific. Multe modele de 
ifiiceri eşuează deoarece oamenii pornesc de la supoziţia că 
Oecit CC funcţionează într-un anume mediu va funcţiona şi în 
altul; însă ceea ce îl conduce la succes pe un întreprinzător în- 
li tin anumit mediu poate fi cu totul diferit de ceea ce aduce 
«ucccsnl într-un alt mediu. NLP vă dă puterea să codificaţi 
cuolcnţa şi să o amplificaţi, pentru a putea .stabili ce funcţio- 
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nează cu adevărat pcntni dvs., în mediul dvs. şi în funcţie de 
aptitudinile dvs. 

Mai concret, NLP vă poate sprijini în a învăţa cum să fa¬ 
ceţi următoarele lucruri; 

► Să vă acceleraţi capacitatea de învăţare, astfel încât nu 
doar să administraţi schimbarea, ci şi să o iniţiaţi şi să o 
îmbrăţişaţi, facându-vă să conduceţi în specialitatea dvs. 
particulară şi în câmpul dvs. de activitate. 

► Să dezvoltaţi continuu noi căi de gândire, care să vă spri¬ 
jine, indiferent de schimbările din lumea exterioară. 

► Să renunţaţi la tiparele şi obiceiurile vechi, tradiţionale, 
care vă restricţionează dezvoltarea, şi să eliberaţi talentele 
ascunse, care sunt adecvate astăzi şi în viitor. 

► Să vă folosiţi de feedback, pentru a dezvolta noi idei şi 
produse, cu implicarea tuturor clienţilor, colegilor şi prie¬ 
tenilor. 

► Să stabiliţi nivelul unor rezultate competitive pentru dvs. 
— care, prin chiar natura lor, să reprezinte un impuls — şi 
să vă maximalizaţi şansele de a realiza ceea ce vă doriţi, 
atât din punct de vedere personal, cât şi pentru afacerile 
dvs. 

► Să dezvoltaţi formule proprii care să vă dea posibilitatea 
să răspundeţi la lumea tehnologiei înalte şi, mai important, 
să vă situaţi în frunte. Veţi putea combina astfel ce e mai 
bun în gândirea high-tech cu conştientizarea de sine şi cu 
cunoaşterea celorlalţi. 

► Să construiţi relaţii de calitate cu oamenii care contează în 
toate contextele vieţii dvs., fie că c vorba de o întâlnire fa- 
ţă-n faţă, fie prin intermediul tehnologiilor de ultimă oră. 

► Să vă dezvoltaţi conştientizarea dc sine şi cunoaşterea ce¬ 
lorlalţi, astfel încât să deveniţi sensibil la schimbările sub¬ 
tile de comportament şi de atitudine, care vă furnizează un 
feedback la efectele felului în care comunicaţi. 


► Să vă dezvoltaţi flexibilitatea astfel încât să aveţi la dispo¬ 
ziţie mai multe alegeri şi, în consecinţă, mai multă putere 
asupra situaţiilor din viaţa dvs. 

► Să vă îmbunătăţiţi capacitatea de a genera implicare, coo¬ 
perare şi entuziasm la oamenii din jur. 

► Să vă administraţi gândurile şi sentimentele astfel încât să 
vă puteţi controla emoţiile şi destinul. 

► Să vă dezvoltaţi capacitatea de a plonja în inconştient, cx- 
trăgând din el forţă şi capacităţi superioare. 

► Să acceptaţi şi să iubiţi tot ceea ce aveţi şi astfel să vă iu¬ 
biţi pe dvs. înşivă. Apoi veţi fi capabili să-i iubiţi şi pe cei¬ 
lalţi într-un fel care vă va transforma afacerile şi viaţa. 

Adevărata bucurie şi putere a NLP constă în aceea că o 
veţi putea aplica într-un mod specific dvs., fapt care vă va fur¬ 
niza o formulă personală pentru succes. în afaceri mai ales, 
NLP este elementul care face diferenţa în ce priveşte coeren¬ 
ţa demersurilor personale şi de afaceri, în comunicare, în gân¬ 
direa strategică, în e-business, în motivare, în influenţă, în ne¬ 
gociere, în conducere, în antreprenoriat, în împuternicire, în 
autodezvoltare, în vizualizare... iar lista este nesfârşită. în an¬ 
samblu, scopul învăţării NLP este acela de a genera învăţarea 
viitoare. Acest lucru nu intră în sfera de înţelegere a multor 
oameni, mai ales a acelora care vor răspunsuri de-a gata. 


Cum funcţionează NLP? 

NLP acordă foarte puţină atenţie la ceea ce spun oamenii 
că fac — pentru că, de obicei, ceea ce spun ci că fac se asea¬ 
mănă prea puţin sau chiar deloc cu ceea ce fac în realitate. Aţi 
putea gândi că întrebându-i pc oamenii care au ajuns în vârf 
cum anume au reuşit veţi primi răspunsuri precise. Greşit! 
Cheia succesului rămâne deseori necunoscută la nivel con¬ 
ştient. Despre aspectele nou descoperite se spune uneori că 
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ţin de magia NLP. Totuşi, nu c vorba de magie, ci doar de 
conştientizarea acelor aspecte care fac cu adevărat diferenţa, 
aspecte care deseori lipsesc în modelele şi tehnicile tradiţio¬ 
nale. Utilizând instrumentele NLP, veţi putea reliefa aceste 
părţi necunoscute altor tehnici, astfel încât să puteţi „codifi- 
ca“ talentul. 

Vor fi lucruri pe care le faceţi şi pc care (încă) nu Ic cu¬ 
noaşteţi. Ştiţi, de exemplu; 

► Ce anume faceţi în mod special în acele relaţii în care vă 
înţelegeţi atât de bine cu celălalt, încât ştiţi dinainte ce are 
să spună? 

► Cum vă controlaţi sentimentele în uncie situaţii, în vreme 
CC în altele vă pierdeţi controlul? 

► în situaţiile în care vă simţiţi încrezător, cum generaţi acel 
sentiment de calm interior şi siguranţă, când totul este în¬ 
dreptat împotriva dvs.? 

► Cum se face că uneori, comunicând de la distanţă cu cine¬ 
va, rezultatele convorbirii sunt la fel de satisfăcătoare sau 
poate chiar mai satisfăcătoare decât în conversaţiile faţă în 
faţă? 

► Cum anume folosiţi tehnologia atunci când îi influenţaţi 
pe oameni să-şi dorească să facă afaceri cu dvs.? 

► Cum se întâmplă că, uneori, tot ceea ce faceţi pare corect, 
vă simţiţi într-adevăr în largul dvs. şi dobândiţi noi recor¬ 
duri personale? 

► Ce se întâmplă în acele momente în care deveniţi capabil 
să schimbaţi viteza, înscriindu-vă pc o cale a succesului şi 
obţinând mai mult decât aţi fi visat mai înainte că e posi¬ 
bil? 

Când cunoaşteţi răspunsurile la aceste întrebări şi la altele 
asemănătoare, începeţi să aveţi dc ales între mai multe va¬ 
riante privind felul în care gândiţi, simţiţi şi vă comportaţi. 
Aveţi mai multă influenţă asupra felului în care răspundeţi 
chemării dvs. unice în această lume. 


WilHam James este socotit in mod curent părintele psihologici ame- 
Hcane* Ei a fost invitat odată să ţină o sette de conferinţe ia Harvard^ 
pe o temă !a alegere. Aceste conferinţe au fost ţinute în aer iiber şi 
erau specude prin aceea că erau deschise publicului larg. După ce 
s-a gândit o vreme, Wiitiam James a făcut o alegere îndrăzneaţă — 
titlul primei sale prezentări a fost „Poate fi dovedită existenţa lui 
Dumnezeu?*', o temă care cu siguranţă a semănat uimire în prima 
jumătate a acelui secol în New England 

Aşa că şi-a privit cu oarecare înfrigurare publicul adunai în sala de 
conferinţe. Bineînţeles, in ultimul moment, o micuţă doamnă în vâr¬ 
stă s-a grăbit pe intervalul sălii şi s-a aşezai în centrul rândului din 
faţă 

Profesorul James şi-a prezentat temu cu spiritul şi farmecul său obiş¬ 
nuit El a observat că, de-a lungul desfăşurării conferinţei, micuţa 
doamnă în vârstă era foarte atentă şi părea să fie încântată — a re¬ 
marcat faptul că ea părea să râdă când nimeni altcineva nu făcea 
acest Ittcrtt. Totuşi, totul părea să fie în ordine. 

La sfârşitul prezentării, care s-a bucurat de o primire foarte bună, s-a 
format inevitabilii coadă. Şi, bineînţeles, la sfârşitul cozii stătea mi¬ 
cuţa doamnă în vârstă. Când i-a venit rândul, l-a privii pe James ra¬ 
diind şi i-a spus: 

— Doctore James, mi-a plăcut foarte mult conferinţa dvs. Totuşi, am 
o întrebare, 

— Vă rog, doamnă, în(rebaţi-mă, a răspuns curtenitor William James. 

— Doctore James, a spus ea cu o sclipire în ochi, dacă nu există 
Dumnezeu, atunci ce ţine Pământul să nu cadă? 

James şi-a trecut repede în revistă opţiunile de răspuns pe care le 
avea,,, s-a gândit la noţiuni explicative precum forla centripetă, sis¬ 
temul gravitaţional,,, dar, înţelept, a ales să răspundă într-un fel prin 
care să afle ceva de la această femeie, httorcându-şi din nou privirea 
către ea, a spus: 

— Doamnă, as fi fericit să răspund la întrebarea dvs,, dar spuneţi-mi, 
ce credeţi dvs, că ţine pământul să nu cadă? 

— Este foarte simplu, doctore James, Pământul stă pc spatele unei 
broaşte ţestoase gigantice, 

James s-a amuzat o clipă de răspunsul ei extraordinar, apoi, cu o 
notă de triumf în voce, a pus întrebarea de rigoare: 

— Atunci, vă rog să-mi spuneţi, doamnă, ce ţine această gigantică 
broască ţestoasă să nu cadă? 
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— Sup nu, nu, doctore James, a răspuns micuţa doamnă tn vârstă. 
Nu mă puteţi duce... Sunt broaşte ţestoase unele sub altele până jos. 

Istorisire preluata cu acordul deţinătorilor 
de drepturi de autor din prefaţa volumului 
Turtles AU the Way Down (Ţestoase până jos) 
de John Grinder şi Juditb DeLozier 


PARTEA I 


Elementele NLP 



NLP reuneşte mai multe tehnici dez\'oltatc de-a lungul 
anilor şi Ic combină cu noi descoperiri. Ea constă atât în stu¬ 
dierea marilor maeştri ai schimbării, dintre care unii nu mai 
trăiesc, cât şi în recunoaşterea talentelor care există în fieca¬ 
re persoană. NLP este o călătorie de descoperire. 

Când am decis să scriu prima ediţie a acestei cărţi, am dis¬ 
cutat în detaliu cu editorul meu despre cea mai bună structu¬ 
ră a cărţii. NLP nu a evoluat după o secvenţă cronologică 
strictă, ci pur şi simplu a explodat în lumea psihoterapiei, iar 
apoi în lumea afacerilor. Mai recent, câţiva oameni luminaţi 
şi-au dat seama de semnificaţia NLP în lumea tehnologiei. 
Deci, cum puteam să structurez subiectul astfel încât dvs. să 
pricepeţi rapid elementele, să începeţi să apreciaţi şi să expe¬ 
rimentaţi puterea întregului? Am încercat mai multe abordări 
înainte de a mă decide să folosesc termenul de Programare 
neuro-lingvistică ca bază pentru această structură. însă este 
mai uşor de spus decât de făcut! 

Elementele NLP nu se potrivesc perfect în categoriile 
„Programare**, „Neuro“ şi „Lingvistică**. Totuşi, aceste denu¬ 
miri se comportă ca o umbrelă sub care poate fi inserat su¬ 
biectul. Solicit toleranţă din partea persoanelor extrem de exi¬ 
gente în ce priveşte exactitatea, aflate probabil printre cititori, 
care ar putea să nu fie de acord cu categorisirea fiecărui ele¬ 
ment. Feedback-n\ primit în urma primei ediţii arată că citi¬ 
torii au găsit această stmetură folositoare, aşa că am menţi- 
nut-o şi am lărgit conţinutul fiecărei secţiuni. 
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De asemenea, aş sublinia faptul că această carte nu acope¬ 
ră complet întreaga arie a NLP Din acest subiect am ales ace¬ 
le părţi care cred că ar constitui o introducere utilă şi pe care 
Ic-am considerat cele mai relevante în ceea ce priveşte mun¬ 
ca şi lumea noastră, ce evoluează atât de rapid. Totuşi, cartea 
mai are mult până să fie o sursă solidă de documentare pen- 
ti-u aceia care doresc o introducere completă în NLP şi pentru 
aceia care vor să ştie mai multe şi să atingă nivelul de practi¬ 
cant al NLP sau chiar mai mult. 


Neuro* 

Prima „umbrelă tehnică” este Neuro. Neuro are de-a face 
cu felul în care ne utilizăm mintea, trupul şi simţurile pentru 
a gândi şi a da semnificaţie experienţelor noastre. Cu cât 
suntem mai conştienţi de tiparele gândirii noastre, cu atât 
suntem mai flexibili şi, prin urmare, avem mai multă influen¬ 
ţă asupra destinului propriu. 

Voi începe această secţiune cu capitolul al doilea, „Tipa¬ 
rele gândirii”. Descoperirea modalităţilor unice în care gân¬ 
dim deschide calea către multe modele de schimbare ce vor fi 
dezvăluite în părţile ce vor urma ale acestei cărţi. Multe cărţi 
vă încurajează să „gândiţi pozitiv", să „fiţi calm", să „vă păs¬ 
traţi controlul". NLP e mai mult decât atât, oferindu-vă „mo¬ 
dul în care" puteţi obţine aceste rezultate. 

NLP este „gândirea despre gândire", iar acest capitol vă va 
ajuta, în special, să vă extindeţi puterea gândirii. NLP face 
acest lucru nu prin prescrierea unor tehnici fixe, care funcţio¬ 
nează doar pentru unii, ci prin aceea că vă dă capacitatea dc 
a explora ceea ce faceţi atunci când „gândiţi pozitiv", „sunteţi 

♦ întrucât în limba engleză titlul acestui domeniu este Neuro Lingutstic 
Programming, structura cărţii respectă această ordine de prezentare a ter¬ 
menilor. (N. t'ed.) 


calm" şi „vă păstraţi controlul". Fiecare dintre noi are un fel 
unic de a accesa şi utiliza aceste tipuri de resurse, oricât de rar 
sau oricât de puţin timp Ic-aţi fi utilizat în trecut. O dată ce 
veţi înţelege elementele „programului" dvs. personal, îl veţi 
putea rula oricând doriţi. Acest capitol vă va face să deveniţi 
conştienţi de felul în care faceţi ceea cc faceţi, o piatră de ho¬ 
tar pentru ceea ce Peter Senge, în cartea sa The Fifth Discipli¬ 
ne (A cincea disciplină), numeşte „stăpânire personală". 

Veţi descoperi progresiv că tiparele de conducere şi tipa¬ 
rele dc schimbare se referă la hărţile mentale. Prin interme¬ 
diul NLP veţi descoperi natura propriei dvs. hărţi mentale şi 
felul în care influenţează ea tot ceea ce faceţi. 

Imediat după capitolul al doilea, există un chestionar: 
„Identificaţi-vă tiparele preferate de gândire". Am inclus 
chestionarul aici pentru ca dvs. să începeţi să vă recunoaşteţi 
câteva dintre tiparele propriei gândiri, mai ales pe acelea pri¬ 
vitoare la felul în care vă folosiţi simţurile pentru a gândi şi, 
prin urmare, pentru a comunica. Acest chestionar este versiu¬ 
nea lărgită a celui din ediţia originală a cărţii. 

De asemenea, în secţiunea „Neuro" se găseşte capitolul al 
treilea, „Filtrele lumii noastre". Filtrele prin care vedem lu¬ 
mea guvernează felul în care percepem situaţiile şi oamenii. 
Recunoscând aceste filtre, putem înţelege mai mult din capa¬ 
citatea noastră de a intra în legătură cu stilurile unice ale ce¬ 
lorlalţi. De exemplu, aţi observat vreodată faptul că la şedin¬ 
ţe unii oamenii vorbesc despre diferenţele dintre idei şi pro¬ 
puneri, în timp ce alţii caută ceea ce le place şi felul în care 
ideile respective se compară cu altele similare? Aţi văzut vre¬ 
odată oameni care, inspiraţi de o viziune asupra viitorului, în¬ 
cearcă .să le-o împărtăşească celorlalţi, care Ia rândul lor vor 
să stăruie asupra problemelor? Trebuie să învăţăm cum să ac¬ 
ceptăm toate diferenţele şi similarităţile dintre noi dacă vrem 
să funcţionăm unitar. 

La sfârşitul acestui capitol am inclus o altă versiune lărgi¬ 
tă a unui chestionar apărut în prima ediţie, „Identificaţi-vă fii- 
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trele‘'. Rezolvarea acestui chestionar vă va ajuta să aplicaţi 
informaţiile actunulate în capitolele anterioare la situaţia dvs. 
şi să vă măriţi capacitatea de a învăţa să detectaţi tiparele care 
influenţează felul în care trăiţi şi munciţi. 

Un nou capitol în această parte a cărţii este capitolul 4, 
„Gândind cu trupul". Aceasta este o parte atât de importantă 
a NLP, încât am fost oarecum uimită că mai înainte nu am tra¬ 
tat-o într-un capitol separat. Foarte mulţi oameni au parcurs 
teoriile tradiţionale despre limbajul trupului, în care, spre 
exemplu, a-ţi scărpina nasul denotă faptul că minţi, iar a-ţi în¬ 
crucişa braţele denotă faptul că eşti defensiv. NLP oferă un 
mod diferit de înţelegere, care este unic în cazul fiecărui in¬ 
divid şi respectă persoana. Această metodă nu aşază gesturile 
în compartimente predeterminate, ci ne face capabili să dez¬ 
voltăm un mod subtil de a ne deprinde cu limbajul trupului 
nostiu şi al fiecărei persoane pc care o întâlnim, indiferent dc 
contextul comunicării. 

In acest capitol, veţi învăţa cum să recunoaşteţi diferite ti¬ 
pare de comportament şi, prin urmare, diferite tipare de gân¬ 
dire. In acest fel, vă veţi îmbunătăţi felul în care comunicaţi 
cu oricine, în orice situaţie. 


Lingvistică 

Sub titlul Lingvistică sunt reunite capitolele „Comunica¬ 
rea îmbogăţită", „întrebări cu rol de precizare", „Metafora: 
cheia inconştientului" şi două noi capitole pentru această edi¬ 
ţie revizuită a cărţii, „Limbajul hipnotic" şi „Metamesaje". 

Felul în caic utilizăm limbajul pentru a facilita schimbarea 
reprezintă o mare parte din lucrarea mai veche a lui John 
Grindcr .şi Richard Bandler, fondatorii NLP. In afaceri, limba¬ 
jul este una dintre cele mai la îndemână metode de înllucnţa- 
re. Capitolul despre tiparele limbajului explorează felul în 


care putem utiliza fiecare dintre simţuri pentru a ne îmbogăţi 
limbajul şi a-1 face viu. 

Prin întrebări precise, puteţi învăţa cum să generaţi infor¬ 
maţie de calitate, adică seva afacerilor. întrebările precise 
sunt, fără îndoială, unul dintre cele mai puternice instrumen¬ 
te pentru a lupta împoti iva constrângerilor pe care oamenii şi 
le creează singuri. 

în timp ce întrebările precise funcţionează mai ales la ni¬ 
vel conştient, metafora este un mod dc a utiliza inconştientul 
în procesul schimbării. învăţaţi cum să recunoaşteţi şi să fo¬ 
losiţi metaforele pentru a activa minţile ascultătorilor şi pen¬ 
tru a depăşi cu eleganţă rezistenţa conştientă. 

Primul dintre capitolele nou introduse este capitolul 7, 
„Limbajul hipnotic". Căutând să promovez NLP în lumea afa¬ 
cerilor, iniţial am lăsat Ia o parte rolul limbajului hipnotic. Vo¬ 
iam să mă concentrez mai degrabă asupra felului în care pu¬ 
tem să conştientizăm inconştientul, decât asupra promovării 
titilizării transei. De atunci, mi-am schimbat părerea. Şi aface¬ 
rile s-au schimbat şi cred că acum este mai bine înţeles faptul 
că hipnotismul este mai mult decât o reprezentaţie de scenă. 
Atunci când am inclus acest capitol, scopul meu a fost să vă 
ajut să vă daţi seama că suntem influenţaţi în mare măsură de 
limbajul hipnotic, aflat peste tot în jurul nostru, zi de zi; prin 
această conştientizare putem învăţa să folosim acest limbaj 
pentru a obţine efectul dorit. Multe dintre tehnicile esenţiale în 
afaceri şi îh dezvoltarea noastră personală sunt legate dc dis¬ 
ponibilitatea noastră de a ne baza pc inconştient, iar limbajul 
hipnotic este un mod de a lucra asupra acestui aspect. 

Capitolul 9, „Metamesaje", reflectă aspecte ale NLP de¬ 
spre care cred că sunt importante mai ales în afaceri şi care 
adesea sunt trecute cu vederea sau înţelese greşit. în mod in¬ 
conştient, noi dăm întotdeauna un exemplu; întrebarea este 
dacă noi suntem conştienţi de exemplul pe care-1 dăm lumii 
şi dacă acest exemplu este ccl ales de noi. înţelegerea acestui 
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mesaj mai cuprinzător şi felul în care putem fi exemplul pe 
carc-I dorim reprezintă subiectul acestui capitol. 


Programarea 

NLP este un proces de reproducere a unui model al talen¬ 
tului nostru excepţional sau al altora. Am lărgit secţiunea de¬ 
spre Programare din această carte pentru a reflecta impor¬ 
tanţa şi interesul din ce în ce mai mari pentru această chestiu¬ 
ne, ce reprezintă esenţa NLP. Prin modeliiig, veţi învăţa nu 
doar cum să reuniţi toate abilităţile NLP pentru a reliefa şi co¬ 
difica talentul excepţional, ci de asemenea veţi învăţa cum să 
ajungeţi la resursele ascunse din interiorul dvs., astfel încât să 
începeţi să vă realizaţi adevăratul potenţial. In această secţiu¬ 
ne am inclus o nouă perspectivă asupra model in , una 

care se sprijină pe introducerea pe care o scrisesem iniţial. 

In această secţiune se găseşte un nou capitol, „Strategii 
pentru o viaţă de succes*', şi o nouă temă, TOTI. Acest lucru 
nu are de-a face cu jocul de noroc, ci reprezintă o structură a 
felului în care dobândim rezultate în viaţă. în acest capitol 
veţi învăţa cum să dezlegaţi şi să codificaţi elementele pro¬ 
gramelor ce guvernează rezultatele, astfel încât să puteţi re¬ 
produce acele părţi pe care le doriţi pentru dvs. şi pentru alţii. 

Toate aceste elemente pot fi folosite în diferite feluri. Ca 
tehnici independente, ele vă vor conferi capacitatea de a îm¬ 
bunătăţi calitatea relaţiilor în care sunteţi implicat, de a deţi- 

Modelin^-\x\ este un proces dc decodificare a strategiilor conştiente şi 
în special inconştiente, ale noastre şi ale celorlalţi, cu scopul dc a duplica 
rezultatele. Cititorul va înţelege pe deplin acest concept în capitolul 10. Am 
păstrat termenul de modeliug ca atare, deoarece în romană nu există un 
echivalent lingvistic care .sâ acopere această arie semantică. Uneori, am fo¬ 
losit sintagma „reproducerea modelului^ pentru a facilita înţelegerea în 
context. (A' red.) 


nc un control mai bun şi de a vă alege felul în care să vă trăiţi 
viaţa şi să obţineţi rezultatele dorite. în plus, chiar dacă mul¬ 
te dintre aceste clemente vor fi descoperite dc-a lungul pro¬ 
cesului de codificare a excelenţei, acum ele vor fi folosite la 
îmbunătăţirea calităţii procesului de codificare însuşi. De 
exemplu, conştientizarea şi înţelegerea distincţiilor fine din 
limbaj şi comportament vă vor da capacitatea de a descoperi 
diferenţa importantă dintre modelele excelenţei pe care ale¬ 
geţi să le studiaţi. 

S-ar putea să daţi peste oameni care au diferite vederi şi pă¬ 
reri asupra a ceea ce constituie elementele NLP. Acesta este un 
lucru bun. Cred că c important ca fiecare să ia NLP aşa cum 
este, ca pe un proces dc descoperire. Elementele pe care le-am 
inclus aici sunt o introducere în NLP. Nu numai câ există mai 
multe elemente care sunt deja cunoscute şi predate, dar fără în¬ 
doială că multe sc descoperă chiar acum, în timp cc scriu 
această carte. Eu vă ofer aceste abilităţi esenţiale ca pe un mod 
de a vă dezvolta conştientizarea şi sensibilitatea în ce vă priveş¬ 
te atât pe dvs., cât şi pe alţii. Prin dobândirea acestor abilităţi, 
deja aţi început procesul de schimbare, proces care vă poate 
sprijini să duceţi o viaţă împlinită şi plină de semnificaţii. 




NEURO 


Viofa spirituala este o viaţa aflată dincolo de dispoziţiile 
afective. Este a viaiâ în care alegem bucitria şi nu ne lăsăm 
să devenim victime ale sentimentelor trecătoare de fericire 
sau depresie," 

HENRI J. M NOUWHN, The Road îo Dayhreak 
/Drum către zori) 

Multe modele tradiţionale de schimbare şi influenţare au 
căutat să aducă schimbarea prin intermediul manipulării altor 
oameni şi a mediului înconjurător. Realitatea este că nu-i pu¬ 
tem schimba pe ceilalţi, putem să nc schimbăm doar pe noi 
înşine. Mediul nostru înconjurător este determinat de mode¬ 
lele mentale pe care le avem. Există unii oameni, de exemplu, 
care văd doar ce e bun în ceilalţi. Ei nu au o reprezentare a 
ceea ce este rău. în lumea lor, răul nu există. 

Gândurile noastre se infiltrează în tot ceea ce facem, dese¬ 
ori în moduri de care nu suntem conştienţi. Aceste gânduri tri¬ 
mit lumii semnale despre ceea ce dorim, credem şi suntem. 
Iar lumea răspunde la aceste semnale. Prin urmare, cheia in¬ 
fluenţării răspunsurilor este schimbarea semnalelor interne. 
NLP ne oferă oportunitatea de a gestiona aceste reprezentări 
şi semnale interne. Procedând astfel, începem să captăm po¬ 
tenţialul celor mai puternice computere din lume — minţile 
noastre. învăţând să nc gestionăm gândurile, vom putea: 

► Să sclîimbăm felul în care facem faţă situaţiilor şi oamenilor. 

► Să influenţăm reacţiile pe care Ic primim. 

► Să ne păstrăm amintirile într-un fel care să sprijine persoa¬ 
na care dorim să fim. 



38 


TEHNICILE NLP 


> Să creăm viitorul pc care-i dorim. 

► Să construim relaţiile pe care le dorim cu adevărat. 

Această listă este doar pentru începători. Putem învăţa să 
ne organizăm minţile astfel încât să ne conducem vieţile aşa 
cum dorim. 


CAPITOLUL 2 

Tiparele gândirii 


„Pt-ea adesea conţimtul şi stilul sunt trecute cu vederea de 
designerii prinşi în tehnologia whizz-bang*, " 

@dcmon (newsleticr) 


Dacă vreţi să ştiţi cum să trimiteţi mesaje astfel încât ele 
să fie înţelese cu uşurinţă, atunci trebuie să învăţaţi să recu¬ 
noaşteţi şi să alegeţi tiparele de gândire potrivite. Fiecare pas 
înainte în dobândirea acestei aptitudini vă va duce la un con¬ 
trol din ce în cc mai mare asupra experienţelor dvs. Combi¬ 
nată cu alte abilităţi şi tehnici NLP, această aptitudine vă va 
da capacitatea de a reproduce nu doar talentele altor oameni, 
ci şi pe ale dvs. Aflând cum anume faceţi ceea ce faceţi, veţi 
transforma norocul într-o realizare planificată. 

A învăţa despre tiparele de gândire reprezintă o parte din 
pachetul de abilităţi necesar pentru a înţelege diferitele eulturi 
cu care intrăm în contact. Multe dintre echipele cu care mă 
consult sunt acum grupuri multiculturale. Chiar dacă membrii 
echipei sunt originari din aceeaşi ţară, fiecare persoană arc 
propriul ei stil, propria-i cultură. Avem nevoie să învăţăm 
cum să recunoaştem, să înţelegem, să acceptăm şi să ne ra¬ 
portăm la aceste stiluri diferite, dacă vrem să navigam pe dru¬ 
mul nostru în afaceri cu profesionalism şi succes. 

Explorând structura felului în care gândim, putem începe 
să înţelegem subtilităţile diferitelor culturi. Şi putem face 


* Remarcabilă prin zgomol, viteză, performanţă sau efecte de î5en7aţie. 
{N. red.) 
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acest lucru imediat cc Ie întâlnim — nu avem nevoie dc cer¬ 
cetări extinse pe parcursul câtorva luni de zile în avans, în ve¬ 
derea unei întâlniri sau călătorii. Valoarea învăţării NLP con¬ 
stă în aceea că putem să o folosim în timp real. 

Conexiunile pe care le facem şi felul în care ne reprezen¬ 
tăm amintirile, ideile şi informaţiile sunt unice în cazul fiecă¬ 
ruia. Piecare arc propriul său fel de a gândi. Când înţelegeţi 
natura acestor reprezentări, începeţi să vă influenţaţi felul în 
care gândiţi, emoţiile şi, prin urmare, experienţa proprie. 
Sunteţi ceea ce gândiţi. 

Infonnaţiile sunt culese prin toate simţurile; văz, auz, atin¬ 
gere, gust şi miros. în mintea dvs., informaţia este reprezen¬ 
tată ca o combinaţie a sistemelor senzoriale şi a sentimente¬ 
lor interne. Aceste tipare de gândire sunt parte a felului în 
care vă „codificaţi" experienţa. învăţând să vă administraţi 
gândurile, învăţaţi să vă creaţi viaţa şi cariera pe care vi Ie do¬ 
riţi. Viaţa este literalmente ceea ce construiţi. 


Preferinţe în tiparele de gândire 

Să explorăm câteva diferenţe dintre 
tiparele de gândire. 

Să ne gândim la „cafea". Ce vă vine 
în minte? 

O imagine? Poate vă imaginaţi ceş- 
tile de cafea şi o cafetieră. 

Sau poate că auziţi bâzâitul râşniţei 
de cafea. Sau sunetul pe care-l face ca¬ 
feaua când este turnată în ceaşcă. 

Apoi, poate că e vorba mai degrabă de o senzaţie — atin¬ 
gerea unei ceşti de cafea, poate. Sau poate dc gustul sau aro¬ 
ma cafelei. 

Poate că e o combinaţie a unora sau a tuturor acestor fe¬ 
luri de gândire. 


Aceste feluri diferite de gândire sunt; 

► Vizual. Gândiţi în imagini. Vă reprezentaţi ideile, aminti¬ 
rile şi gândurile sub forma unor imagini mentale; de pildă, 
imaginea unei ceşti dc cafea. 

► Auditiv. Gândiţi în sunete. Aceste sunete pot fi voci sau 
zgomote, cum ar fi bâzâitul râşniţei de cafea. 

► Senzitiv. Vă reprezentaţi gândurile sub formă de senzaţii, 
fie ca emoţii intcnic, fie ca pe o atingere fizică. în aceste 
categorii de senzaţii, veţi include dc asemenea gu.stul şi 
miro.sul; de pildă, gustul cafelei sau aroma ei. 

Veţi descoperi că probabil aveţi o preferinţă pentm unele 
sisteme, atât în ce priveşte felul în care gândiţi, cât şi felul în 
care comunicaţi. 

Atunci când ne rupottăm la lume în general, este vital xâ facem apel 
la toate simţurile. în acest fel, „captăm" toate preferinţele cititorilor, 
ascultătorilor, privitorilor noştri şi ale potenţialilor clienţi La mo¬ 
mentul in care scriu această carte, există a oarecare reţinere fată de 
propunerile dc afaceri prin intermediul Internetului; în acelaşi timp 
însă există o explozie a interesului faţă de afacerile palpabile, denu¬ 
mite „ciiciiri şi mortar". £ vorba de afacerile tradiţionale, care se 
desfăşoară în sedii fizice, cu o anumită locaţie (mortar), care au dez¬ 
voltat moduri de a atrage oamenii prin mesajele plasate pe web (cli- 
curi de mouse). Dat fiind ceea ce ştim despre nevoia noastră de a ape¬ 
la ia toate simţurile, acest lucru nu este surprinzător. Combinarea 
tehnologici cu o piaţă de desfacere fizică se adresează atât nevoilor 
noastre intelectuale, cât şi celor fizice. Astfel, e mult mai probabil ca 
oamenii să caute ceea ce doresc pe web, dar după aceea să facă o vi¬ 
zită la magazin, acolo unde ei pot vedea, ţine in mână, atinge şi vorbi 
despre lucrurile pe care vor să le cumpere. 

E oare surprinzător faptul că una dintre problemele cclc 
mai larg întâlnite în afaceri este comunicarea? Sâ luăm în 
considerare frustrarea pe care atât dc mulţi oameni o mani¬ 
festă în privinţa întâlnirilor la care participă. Chiar şi atunci 
când există un acord asupra obiectivului urmărit, probabil că 
fiecare participant la întâlnire îşi va reprezenta concluzia cu 
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privire la succes înlr-un mod diferit. De exemplu, rezultate¬ 
le pot include: 

► Vizual. O imagine a tuturor acţiunilor cu privire la care 
s-a ajuns la un acord, scrise pe o tablă, fiecare cu denumi¬ 
rea sa. 

► Auditiv. Oamenii vorbesc unul cu altul la sfârşitul întâlni¬ 
rii, făcând comentarii de genul; „A fost într-adevăr folosi¬ 
tor. Acum ştiu exact ce trebuie să facă departamentul meu 
în continuare.*' 

► Senzitiv. Gânduri despre strângerea mâinilor altor persoa¬ 
ne de la întâlnire şi un sentiment de satisfacţie, la căldură. 

Probabil că deja v-aţi dat seama de felurile în care prefe¬ 
raţi să gândiţi; ele pot varia de la un scenariu la altul. Pentru 
a vă verifica preferinţele, folosiţi chestionarul de la pagina 
55, „Identificaţi-vă tiparele preferate dc gândire**. 

Anui acesta, soţul meu a primit de la companie a maşină nouă, cu un 
sistem de navigare prin satelit L-am folosit în multe ocazii şi putem 
alege stilul în care sunt reprezentate direcţiile. Dacă soţul meu este 
cel care selectează imaginea, el alege harta la cea mai mica scară ce 
poate fi afişată Pentru drumul de urmat el alege deseori indicatori 
simbolici în locui unei hătfi pictoriale. Dacă folosesc eu sistemul, 
aleg harta pictorială la cea mai mare scara posibilă. Când călătoresc 
prin Franţa, îmi place sa văd unde mă aflu în contextul întregii ţări, 
în vreme ce soţul meu preferă să vadă detaliile şi numele din vecină¬ 
tatea imediată Astfel că, atunci când suntem împreună, avem tendin¬ 
ţa să schimbăm formele de afişaj pentru a fi mulţumiţi amândoi. 
Este semnificativ faptul că fabricanţii au avut înţelepciunea de a 
oferi posibilitatea alegerii. Capacitatea de a oferi posibilitatea de ale¬ 
gere a devenit cheia care face diferenţa în afaceri. Pentru a realiza 
acest lucru, trebuie să înţelegem felul în care gândesc clienţii noştri, 
chiar dacă ei înşişi nu-şi dau seama de acest lucru în mod conştient 
(şi probabil că nu-şi dau seama). Această conştientizare a nevoii 
inconştiente este mai importantă decât monitorizarea cUentului-stan- 
dard. Nu ştim ce nu ştim! Trebuie să fim capabili să le oferim clien¬ 
ţilor noştri posibilitatea de a alege; îşi dau seama cât este de impor¬ 
tantă această posibilitate doar atunci când experimentează diferenţa. 


Un indiciu pentru felul în care gândim este 
mişcarea ochilor. De exemplu, există acum 
lângă dvs. cineva care se consideră un foarte 
bun vorbitor de limbă engleză? Cereţi-i să .spu¬ 
nă pe litere „phenomenon**. Priviţi-i mişcarea 
ochilor în timp ce face acest lucru. Dacă este 
într-adevăr priceput, cereţi-i să rostească „phenomenon** pc 
dos. Vorbitorii buni se vor uita de obicei în sus, în dreapta sau 
în stânga, pentru a vedea cuvântul cu ochiul minţii. (Unii se 
vor uita drept înainte, însă fără ca ochii lor să fie aţintiţi asu¬ 
pra a ceva.) Deoarece ei îşi pot imagina cuvântul scris, nu vor 
avea vreo dificultate în a-1 pronunţa pe dos. Este ca şi cum ar 
avea în faţă o foaie de hârtie. 

V-a spus vreodată profesorul la şcoală: „Nu o să găsiţi răs¬ 
punsul în tavan**? Adevărul este că s-ar putea să-l găsiţi, to¬ 
tuşi! Ochii dvs. sunt un indiciu pentru felul în care gândiţi. 

Am întâlnit manageri care, atunci când intervievau candi¬ 
daţi pentru o slujbă, deveneau suspicioşi faţă de oamenii care 
întrerupeau contactul vizual. Acest lucru însemna pentru ma¬ 
nageri că ar putea să recruteze oameni care nu gândesc! De¬ 
taliile tuturor mişcărilor ochilor şi semnificaţia lor se găsesc 
în capitolul 4, „Gândind cu trupul**. 



Distincţii subtile în gândire 

în cadrul fiecăruia dintre tiparele principale de gândire — 
vizual, auditiv şi senzitiv — există distincţii de mare fineţe. 
De exemplu, culoarea şi claritatea unei imagini, tonul şi vo¬ 
lumul unui sunet, puterea şi localizarea unei senzaţii. Oame¬ 
nii care-şi controlează emoţiile şi experienţele au capacitatea 
de a manevra în gândirea lor aceste distincţii subtile. învăţând 
să exersăm şi să ne extindem aria tiparelor de gândire, mintea 
noastră devine mai agilă, tot aşa cum flexibilitatea corpului 
este sporită de exerciţiile fizice. 



44 


TEHNfCfLE NLP 


Tiparele gândirii 


45 


Vă întoarceţi acasă şi intraţi în bucătărie, Biaturile dulapurilor sunt 
curate şi albe. Pe unul dintre dulapuri^ se află un bol ceramic albas¬ 
tru, plin cu fructe, mere de un verde intens, stfMguri roşii şi câteva lă¬ 
mâi galbene, strălucitoare. Luaţi o lămâie şi simţiţi cu buricele dege¬ 
telor textura suprafeţei, O duceţi la nas şi mirosiţi aroma ei înţepă¬ 
toare, Pe masă se află un cuţit ascuţit de bucătărie şi un tocător de 
lemn. Puneţi lătnâia pe tocător şi o tăiaţi pe mijloc, O aromă fină de 
zeamă de lămâie se răspândeşte în aer. Luaţi o jumătate de lămâie şi 
priviţi compartimentele bine definite şi fibrele, unele dintre ele tăia¬ 
te, Duceţi această jumătate de lămâie la gură; aroma înţepătoare este 
acum şi mai putentica. Vă înfigeţi dinţii în coaja lămâii. 

Trupul şi mintea sunt una 

în acest moment, începeţi probabil să salivaţi. Aceasta este 
forţa gândirii. Felul în care gândiţi vă afectează starea inter¬ 
nă, care la rândul ei declanşează o reacţie fizică — în acest 
caz, salivarea. Mintea dvs. nu poate distinge între imaginaţie 
şi realitate. 

De exemplu: 

La slujba sa, Jint trebuia să ţină deseori prezentări. Deşi se simţea în 
iargul său la întâlnirile între patru ochi, ori de câte ori trebuia să ţină 
o prezentare unui grup-ţintă de cinci sau mai multe persoane, se sim¬ 
ţea inconfortahif şi agitat Lucrurile se înrăutăţeau dacă afia despre 
prezentare cu câteva zile mai înainte, pentru că începea să-şi imagi¬ 
neze CC nu va merge bine, în special, îşi imagina o cameră întunecoa¬ 
să — şi, deşi in această imagine existau şi oameni, feţele lor erau ne¬ 
clare, El începea de obicei să-şi depene cu o voce interioară răstită, 
critică problemele pe care le-ar putea avea. De exemplu, faptul că nu 
va fi în stare să-şi explice clar punctele de vedere proprii, că sc va 
pierde în note, că oamenii se vor plictisi. Dacă s-ar auzi vorbind, pro¬ 
babil câ ar ji cel mult o şoaptă, îşi închipuia oamenii cum se întind 
ca sâ audă ce spune el sau stând pe spate şi privind aiurea. Va avea 
o senzaţie puternică şi dureroasă în stomac, inima va începe să-i bată 
mai repede, iar gura i se va usca. Picături de ti^anspivaiic i se vor adu¬ 
na pe frunte şi pe mâini. 

Şi toate acestea înainte de a fi ţinut prezentarea! 


Ne „trăini“ vieţile în minţile noastre într-o asemenea mă¬ 
sură, încât reuşim să influenţăm rezultatul eventual. Vieţile 
noastre sunt de fapt profeţii care sc împlinesc singure. 
Suntem ceea ce gândim. 


Administraţi-vă procesul gândirii 

Gândiţi-vă la ceva cc aţi făcut săptămâna trecută. Acum 
gândiţi-vă la ceva ce aţi fi putut face săptămâna trecută, dar 
nu aţi făcut. întrebarea este următoarea: de unde ştiţi ce-aţi fă¬ 
cut şi ce n-aţi făcut? în fond, e vorba doar de memorie, o fap¬ 
tă amintită şi una inventată. De câte ori nu aţi trăit experien¬ 
ţa dc a nu fi siguri că aţi făcut sau nu aţi făcut ceva? „Oare am 
încuiat uşa din faţă?“ „Am stins lumina?" 

Trecut, prezent sau viitor 

Gândiţi-vă la un lucru pe care l-aţi făcut ieri şi pe care îl 
veţi face la fel şi mâine. Poate fi vorba de ridicatul din pat, de 
spălatul pe dinţi sau dc potrivirea deşteptătorului. Cum distin¬ 
geţi între ceea ce aţi făcut ieri şi ceea ce veţi face mâine? De 
fapt, puteţi să distingeţi între ceea cc aţi făcut ieri şi ceea ce 
veţi face mâine? 

Mulţi oameni fac distincţia între trecut şi viitor în funcţie de 
locul în care poziţionează imaginile în mintea lor. Dc exemplu, 
trecutul poate fi în spatele sau în stânga dvs. Viitorul, pentru 
unii oameni, este înainte sau în dreapta lor. Unde este trecutul 
dvs.? Unde este viitorul dvs.? Şi unde este prezentul? 

Gândiţi-vă la doi oameni, unul de care vă place şi pe care-i 
admiraţi .şi unul care vă displace. Să luăm acum omul de care vă 
place şi pe caie-1 admiraţi. La această persoană vă gândiţi astfel; 

► îl vedeţi? Dacă da, care este calitatea imaginii? De exem¬ 
plu, este clară sau ştearsă? Colorată sau în alb şi negru? în 

mişcare sau statică? 



46 


TEHNICILE NLP 


Tiparele gândirii 


47 


► Asociaţi ceea ce gândiţi cu sunete? 

► Care este calitatea acestor sunete? Sunt puternice sau sla¬ 
be? Aspre sau delicate? 

► Care este localizarea sunetului? 

► Dar în privinţa senzaţiilor? Ce simţiţi şi în ce loc? 

Acum gândiţi-vă la persoana care vă displace şi puneţi-vă 
aceleaşi întrebări. Ce este similar în felul în care gândiţi de¬ 
spre cele două persoane şi ce este diferit? Conţinutul nu este 
relevant. Natura gândirii dvs. este cea care face diferenţa. 

Capacitatea de a face o distincţie între diferitele aspecte 
ale propriei dvs. experienţe şi ale experienţei altor oameni 
este un mod de a determina diferenţa esenţială între cei care 
dobândesc ceea ce este important pentiu ei şi aceia care nu 
fac acest lucru. 

Distincţii vizuale 

Să analizăm în detaliu aceste distincţii în tiparele de gândi¬ 
re. 

Strălucire Strălucitor sau şters? întunecat sau 

scânteietor? 

Ceţos şi şters sau clar şi distinct? 

Mai mare decât mărimea naturală, de 
mărime naturală sau mai mic decât 
mărimea naturală? 

Plin de culoare, umbre de gri, parţial 
color, alb şi negru? 
în faţă, în lateral sau în spate? 
Apropiat sau depărtat? 

Instantanee sau film? 

Rapid/încet? 

înscris într-un cadru sau panoramic? 
Imagini în ordine/la întâmplare/si- 
multane? 


Asociat/disociat Vedeţi ca şi cura ar fi în faţa ochilor 
dvs. (asociat) sau ca şi cum v-aţi ve¬ 
dea şi pe dvs. în imagine (disociat)? 

Să luăm acum câteva imagini simple şi să facem experi¬ 
mente cu ele. 

Gândiţi-vă, de pildă, la drumul dvs. către serviciu. Puteţi 
schimba experienţa acestui drum facând-o mai bună sau mai 
rea, experimentând diverse moduri dc a gândi despre ea. în¬ 
cepeţi prin schimbarea unor distincţii vizuale. De exemplu, 
dacă imaginea este ceţoasă, transformaţi-o în una strălucitoa¬ 
re. Apoi, reveniţi la imagine, aşa cum era ea iniţial. Dacă este 
statică, transformaţi-o într-un film. De fiecai-e dată după ce 
experimentaţi o distincţie, redaţi-i forma originală, înainte de 
a experimenta o alta. Astfel, veţi putea stabili felul în care o 
schimbare a unei anumite distincţii vă afectează felul în care 
priviţi situaţia, în acest caz, drumul către serviciu. S-ai' putea 
să descoperiţi că felul în care gândiţi despre acel drum devi¬ 
ne din ce în ce mai relaxant, mai stresant, mai interesant sau 
poate mai incitant. 

La început s-ar putea să descoperiţi că nu sunteţi conştient 
dc vreo imagine a felului în care gândiţi. Nu e ceva neobiş¬ 
nuit. Dacă se întâmplă aşa, faceţi exerciţiul cu ochii închişi şi 
lăsaţi-vă să deveniţi conştient dc ceea ce ob.servaţi. 


Distincţii auditive 


Volum 

Cât de tare/încet? 

Viteză 

Repede sau încet? 

Locaţia 

Unde este plasată sursa sunetului, în 
faţă, lateral sau în spatele dvs.? 

Distanţă 

Sunetul se află în apropiere sau la de¬ 
părtare? 

Voce/sunet 

Este 0 voce sau puteţi auzi şi alte su¬ 
nete? Dacă auziţi o voce, a cui este şi 
ce ton arc? 


Claritate 

Mărime 


Color/alb-negru 

Locaţie 

Distanţă 

Mişcare 

Viteză 

incadrat/panoramic 

Secvenţă 

7 
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înălţimea sunetului îraltă/joasă/medie? 

Continuitate Sunetul este continuu sau intermitent? 

Să luăm o altă amintire, de exemplu, ultima ceartă purtată 
la serviciu. Facem din nou un experiment, de data aceasta cu 
distincţii auditive. De exemplu, dacă vă puteţi reaminti voci¬ 
le, faccţi-le blânde şi şoptite. Acum daţi-le un accent diferit. 
Faceţi-le puternice şi explozive, dar nu uitaţi să reîntoarceţi 
amintirea la starea ei originală, înainte de experimenta o altă 
distincţie. 

Observaţi felul în care acest experiment afectează calita¬ 
tea amintirii. Ceea ce începe ca o amintire neplăcută poate de¬ 
veni ceva amuzant doar prin schimbarea naturii vocilor. Daţi 
cuiva o voce de personaj de desene animate, de exemplu, 
Bugs Bunny. Care este efectul? 


Distincţii senzitive 


Presiune 

Ce fel de tensiune simţiţi? Este ca şi 
cum aţi fi apăsat, o apăsare obişnuită 
sau dc un fel anume? 

Locaţie 

în ce parte a trupului simţiţi senzaţii? 

Mişcare 

Există 0 mişcare în senzaţiile dvs.? 
Este ca o vibraţie, constantă, intermi¬ 
tentă, ca 0 furnicătură? 

Temperatură 

F iebin te/rece/normală? 

Intensitate 

Putem ică/'slabă? 

Ritm 

Este 0 senzaţie rapidă sau una lentă? 


Acum gândiţi-vă la momentul în care aţi simţit o bucurie. 
Cum simţiţi bucuria şi unde anume în trupul dvs.? Experimen¬ 
taţi din nou. De această dată, experimentaţi intensitatea senza¬ 
ţiei. Puteţi să o ridicaţi sau să o coborâţi? Readuceţi senzaţia 
la starea ei originală. Schimbaţi ritmul senzaţiei. Continuaţi să 
experimentaţi fiecare element al senzaţiei, readucând-o la sta¬ 
rea originală înainte de a o experimenta pe următoarea. 


Tiparele gândirii 

In fiecare caz veţi descoperi că există una sau două dis¬ 
tincţi i-cheie pentm dvs. Schimbând aceste distincţii, puteţi 
schimba calitatea experienţei. 

Jim a început să exerseze un ah fef de tt se gândi ia prezentări^ amin- 
tindu-şi mai întâi de tntâhiiriie /«i cu o singură persoană, pe par¬ 
cursul cărora se simţea încrezător şi relaxat A descoperit că, în cazul 
tui, distincţiile-chcie erau luminozitatea, concentrarea şi tonul vocii 
cu care îşi vorbea lui însuşi Punând pe acelaşi plan felul în care se 
gândea la prezentări cu gândirea lui despre întâlnirile cu o singură 
persoană, făcând imaginea clară, concentrându-se asupra ci şi 
îmbJânzmdu-şi tonul vocii interioare, a remarcat senzaţia că ceva îi 
pulsează constant în piept Era aceeaşi senzaţie pe care o avea atunci 
când se întâlnea cu o singură persoană. Pentru el, această senzaţie se 
asocia cu încrederea in sine. 

Există unele tendinţe generale în distincţiile asociate cu 
sentimentele de încredere, fericire şi siguranţă. Deloc surprin¬ 
zător, există în limbajul de zi cu zi expresii caic reflectă acest 
fapt. De exemplu: 

► „Viitorul pare luminos", în opoziţie cu „Viitorul pare întu¬ 
necat." 

► „Situaţia începe să se clarifice", în opoziţie cu „Situaţia 
este neclară." 

Bogăţia gândirii dvs. interioare pătrunde în felul în care 
comunicaţi şi vă influenţaţi pe dvs. înşivă şi pe ceilalţi. îmbo- 
găţindu-vă gândirea, vă îmbogăţiţi viaţa. 

Rezumat 

O dată ce aţi trăit un fapt, acesta se transfomiă în amintire. 
Când reacţionaţi la o amintire, reacţionaţi dc fapt la felul în 
care este ea depozitată în mintea dvs. Administrarea distinc¬ 
ţiilor în felul dvs. de a gândi vă dă capacitatea de a influenţa 
şi a schimba natura amintirilor, astfel încât să le puteţi depo- 
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zita într-un fel ce are drept rezultat sentimentul pc care doriţi 
să-l resimţiţi. 

Mulţi oameni îşi depozitează amintirile într-un fel care îi 
duce la depresie, mânie sau alte sentimente negative. De ce să 
Ic alegem pe acestea, când putem să alegem plăcerea sau pa¬ 
cea? Acelaşi lucru este valabil şi în ccca ce priveşte viitorul. 
De ce să vă îngrijoraţi sau să vă simţiţi frustraţi pentru un 
eveniment care nu s-a întâmplat, când aţi putea să fiţi încre¬ 
zători şi relaxaţi? Aţi putea să alegeţi să păstraţi o parte din 
îngrijorare sub forma sentimentuluî de grîjă şî preocupare. 
Ideea este că dvs. alegeţi starea dorită, nu vă alege ea pe dvs. 
Capacitatea noastră de a ne administra stările este din ce în ce 
mai importantă, pc măsură ce lumea din jurul nostru desfide 
controlul şi devine din ce în ce mai imprevizibilă. 

Fiţi siguri că deja folosiţi distincţiile în tiparele dvs. de gân¬ 
dire. Puteţi fi aproape siguri că prin orice schimbare mentală 
operată într-o anume experienţă vă reprogramaţi felul în care 
gândiţi despre ca, chiar dacă nu vă daţi scama dc acest lucru. 

Tehnica „foşnetului" 

„Foşnetul" este o tehnică de utilizare a acestor distincţii în 
gândire, cu scopul dc a înlocui o stare problematică cu o sta¬ 
re dezirabilă. Este o tehnică rapidă şi puternică şi este foarte 
bună pentru schimbarea comportamentelor nedorite. Luaţi 
aminte faptul că „Foşnetul" nu este neapărat cea mai bună 
tehnică pentru probleme profunde sau semnificative. Există 
alte tehnici, prezentate mai târziu în această carte, care vă pot 
ajuta în această privinţă. 

SCURTĂTURĂ PENTRU ÎNSUŞIREA TEHNICII 

DE ADMINISTRARE A PROPRIEI GÂNDIRI 

I. Mai întâi, identificaţi rezultatul pe care vreţi să îl 
schimbaţi în ceea ce vă priveşte. Care este, de pildă, reacţia 


pc care aţi dori să o înlocuiţi? Dc exemplu, aţi putea dori să 
schimbaţi o stare de anxietate sau de nelinişte. 

2. Identificaţi cu precizie ce anume declanşează această 
reacţie. Este vorba de ceva concret, care precedă reacţia. 
Identificarea acestui fapt declanşator reprezintă o parte-cheic 
a procesului. Dacă, dc exemplu, este vorba despre o reacţie la 
felul în care vă vorbeşte cineva, identificaţi care sunt cuvin¬ 
tele sau care este felul în care este spus acel ceva care vă de¬ 
clanşează reacţia. Recreaţi acest eveniment în gândirea dvs., 
exact în felul în care se întâmplă. Dacă este vorba de felul în 
care vă vorbeşte cineva, atunci încercaţi să auziţi acea persoa¬ 
nă spunând cuvintele exact în felul în care le spune în realita¬ 
te. Dacă este vorba de imaginea publicului din faţa dvs., ima- 
ginaţi-vă în acea situaţie, privind publicul exact în felul în 
care aţi facut-o. Imaginaţi-vă exact ceea ce vedeaţi când eraţi 
acolo. 

3. Acum determinaţi care dintre faţetele felului în care vă 
gândiţi la acest element declanşator au cel mai mare efect. 
Veţi descoperi unele elemente care vă intensifică reacţia. 
„Foşnetul" funcţionează mai bine în cazul elementelor de¬ 
clanşatoare vizuale şi deseori cel mai mare efect îl au mări¬ 
mea şi strălucirea imaginii. De exemplu, dacă reacţia este de¬ 
clanşată de vederea unei anumite persoane care lucrează pen¬ 
tru dvs., experimentaţi fiecare distincţie, revenind dc fiecare 
dată la imaginea dc dinainte de experimentare. Scopul este 
acela de a găsi un element sau două care intensifică reacţia. 
Deşi aceste elemente declanşează în mod curent reacţia pe 
care nu o doriţi, scopul tehnicii „Foşnetului" este de a orien¬ 
ta aceste elemente către reacţia pe care o doriţi. Astfel, faceţi 
ca resursele proprii să lucreze pentru dvs., nu împotriva dvs. 

4. Pentru „a vă modifica starea", gândiţi-vă la ceva com¬ 
plet diferit. De exemplu, ce culoare avea uşa casei în care aţi 
locuit ultima oară? 

5. Imaginaţi-vă persoana care aţi dori să fiţi, neţinând cont 
de ceea ce aţi fost până acum sau de vreun comportament 
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Intr-o zi, un călător mergea dintr'^un sat în altui Pe drttm, a observat 
Uit călugăr care ara câmpul de lângă drum. Călugărul îi dădu bine¬ 
ţe călătorului, iar călătorul îl salută din cap pe călugăr 
Călătorul se întoarse către căiugăr şi spuse: 

— Scuzaţi-mă, vă supăraţi dacă vă pun o întrebare? 

— DeloCy răspunse câlugâruL 

— Am plecat din satul din munţi către satul din vale şi vreau să vă 
întreb dacă ştiţi cum este în satul din vale. 

— Spuneţi-mi, răspunse călugăriţi ce părere v-a făcut satul din 
munţi? 

— îngrozitoare! răspunse călătorul Ca să fiu cinstit, sunt bucuros să 
plec. Am găsit oameni foarte neprimitori Când am ajuns acolo, am 
fost primii foarte rece. N-am reuşit să mă simt niciodată integrai în 
comunitatea satului, oricât am încercat Sătenii erau foarte egoişti şi 
nu se purtau deloc blând cu străinii Aşa că spuneţi-mi, la ce să mă 
aştept în satul din vale? 

— îmi pare rău să-ţi spun, zise călugărul, dar cred că vei avea parte 
de acelaşi lucru şi dincoace. 

Călătorul şi-a lăsat capul în Jos dezamăgit şi a mers mai departe. 
Peste câteva luni, un alt călător trecea pe acelaşi drum şi a dat şi cl 
peste călugăr. 

— Bună ziua, spuse călătorul 

— Bună ziua, răspunse călugărul. 

— Cum o duceţi? 

— Sunt bine, a răspuns călugărul. Unde mergeţi? 

— Mă duc în satul din vale, răspunse călătorul Ştiţi cum e acolo? 

— Da, a răspuns călugărul Dar mai întâi spuneţi-mi de unde venip. 

— Un din satul din munţi. 

— Şi cum a fost acolo? 

— A fost minunat. Aş mai fi stat dac-aş fi putut, dar trebuia să-mi 
continuu călătoria. M-am simţit ca şi cufn aş fi fost un membru al fa¬ 
miliei în acel sat Bătrânii mi-au dat multe sfaturi, copiii au râs şi au 
glumit cu mine, iar oamenii, în general, au fost buni şi generoşi îmi 
pare rău că am plecat de-acolo. întotdeauna va avea un loc special în 
amintirile mele. Şi cum e în satul din vale? a întrebat el încă o dată. 

— Cred că e cam la fel, a răspuns călugărul La revedere. 

— La revedere şi mulţumesc, a răspuns călătorul zâmbind şi ducăn- 
du-se în drumul htl 


CHESTIONAR 

identificaţi«'Vă tiparele preferate de gândire 

Scopul acestui chestionar este să vă ajute să vă identificaţi 
preferinţele pentru diferitele tipare de gândire. Nu este o anali¬ 
ză definitivi ci intenţionează doar să vă sporească nivelul de 
conştientizare asupra felului în care gândiţi. Tiparele dvs. de gân¬ 
dire pot varia de la o împrejurare la alta sau s-ar putea ca profi¬ 
lul dvs. să fie foarte echilibrat. Sporindu-vă conştientizarea, vă 
puteţi da seama de alegerile pe care le faceţi şi dacă acestea vă 
influenţează pe dvs. şi pe ceilalţi în felul dorit. Adevăratul avan¬ 
taj al învăţării diferitelor tipare de gândire este acela că le veţi 
putea folosi în timp real. 

La fiecare dintre următoarele întrebări, gândiţi-vă la lucrul, 
persoana sau locul descris şi bifaţi sensul sau sensurile care vă vin 
în minte. Exemplele date nu sunt altceva decât nişte simple exem¬ 
ple. Fiţi conştienţi de ceea ce gândiţi înainte de a privi exemplele 
date, cu fiecare opţiune în parte. Verificaţi-vă răspunsurile pe fişa 
de analiză, pusă îa dispoziţie la finalul fiecărui capitol. 

Puteţi alege oricâte sensuri vi se par adevărate în cazul fiecă¬ 
rei întrebări. Puteţi alege, de exemplu, un sens la o întrebare şl 
cinci sensuri la o altă întrebare. Răspundeţi la fiecare întrebare şl 
conştientizaţi ceea ce vă vine în minte în momentul în care o ci¬ 
tiţi. Apoi bifaţi opţiunile relevante. Citiţi fiecare întrebare la rând 
si răspundeţi imediat. 

I Petrol 

a O imagine de un anumit fel, de exemplu, o maşină, o sta¬ 
ţie de benzină? 

b Un sunet, de exemplu, sunetul petrolului curgând în cis¬ 
ternă, sunetul unei explozii? 

c O atingere, de exemplu, senzaţia din momentul în care ţi¬ 
neţi în mână furtunul de benzină? 

d Un miros, de exemplu, mirosul petrolului? 

e Un gust. de exemplu, gustul de petrol (presupunând că îl 
cunoaşteţi)? 
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2 Cel mai bun prieten al dvs. 

a Un sunet, de exemplu, sunetul vocii lui? 
b O emoţie, de exemplu, sentimentul faţă de el? 
c Un miros, de exemplu, mirosul parfumului acestuia? 
d Un gust, de exemplu, gustul unei mese luate împreună cu el? 
e O imagine, de exemplu, felul cum arata sau un loc în care 
aţi fost împreună? 

3 Felul în care v-ar plăcea cel mai mult să vă petreceţi timpul 

a Sunetele asociate cu acest tip de activitate, de exemplu, 
sunetul vocilor oamenilor sau sunetul din mediul înconju- 
rător? 

b Un gust, de exemplu, gustul mâncării favorite? 
c Un miros, de exemplu, mirosul din mediul înconjurător? 
d O Imagine, de exemplu, unde aţi vrea să fiţi sau cel cu 
care aţi vrea să Hţj? 

e O atingere sau o emoţie, de exemplu, cum vă simţiţi când 
vă gândiţi să vă petreceţi timpul în acest fel, senzaţia pe 
care o aveţi în muşchi? 

4 Ce aţi făcut ieri 

a Un gust de un anume fel, de exemplu, a ceea ce ati mân¬ 
cat? 

b O imagine, de exemplu, a locului în care v-aţi aflat? 
c Un sunet, de exemplu, ai unei conversaţii? 
d O atingere, o senzaţie sau o emoţie? 
e Un miros, de exemplu, al mediului în care aţi fost? 

5 Un moment în timp care nu v-a plăcut prea mult 
a Un miros, de exemplu, a ceva dezagrabil? 

b Un sunet, de exemplu, ceea ce aţi auzit sau ceea ce v-aţi ‘ 
spus dvs. înşivă? 

c Un gust, de exemplu, al unei mâncări rele? 
d O imagine, de exemplu, senzaţia dată de aceasta, o emo¬ 
ţie sau cum v-aţi simţit în acel moment? 
e Ce aţi simţit? 


6 Restaurantul preferat 

a O atingere sau o emoţie, de exemplu, felul în care v-aţi 
simţit acolo? 

b Ce aţi văzut, de exemplu, oamenii cu care eraţi, ce era 
împrejur? 

c Ce auziţi, de exemplu, conversaţie, muzică? 

d Un gust, de exemplu, al mâncării? 

e Un miros, de exemplu, mirosul care vine de la bucătărie? 

7 O amintire din copilărie 

a Un miros, o aromă, un parfum? 
b O atingere sau o emoţie? 
c O imagine? 
d Sunete sau voci? 
e Un gust? 

8 Munca dvs. 

a Un sunet, de exemplu, al unor echipamente de lucru sau 
al unor voci? 

b O imagine, de exemplu, imaginea dvs. făcând ceva? 
c Un miros, de exemplu, cel dimprejur? 
d O atingere sau o emoţie, de exemplu, textura a ceea ce 
atingeţi sau sentimentul dvs. legat de slujbă? 
e Un gust? 

9 Unde aţi putea fi mâine 

a O imagine? 
b O emoţie sau o atingere? 
c Un gust? 

d Un miros sau o aromă? 
e Un sunet? 

10 Ceva ce vi se pare dificil de realizat 

a O imagine sau un cadru? 
b Un gust? 
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c Un sunet sau o conversaţie Interioară? 
d O enrîoţie combinată sau o atingere? 
e Un miros? 

i I o răsplată 

a O emoţie, de exemplu, sentimentul de satisfacţie, sau o 
atingere, cum ar fi senzaţia fizică atunci când faceţi sport? 
b Un gust? 
c Un miros? 

d Un sunet, de exemplu, ceea ce vă spuneţi dvs. înşivă sau 
sunetul vocilor din jurul dvs.? 
e O imagine, de exemplu, despre cum se înfăţişează ea? 

i 2 Ceva amuzant 

a Un sunet, de exemplu, ceea ce spune cineva sau ceva ce 
auziţi? 

b O Imagine, de exemplu, ceva sau cineva pe care-l vedeţi? 
c O emoţie, de exemplu, senzaţia de amuzament, sau o 
senzaţie de atingere fizică? 
d Un gust? 
e Un miros? 

13 Un scop pentru viitor 
a Ceea ce vedeţi? 

b Ceea ce auziţi? 
c Ceea ce simţiţi? 
d Ceea ce gustaţi? 
e Ceea ce mirosiţi? 

14 Aşteptările dvs. pentru restul săptămânii 

a Imaginea a ceea ce vedeţi întâmplându-se? 
b Emoţiile care însoţesc aşteptările? 
c O aromă? 
d Un gust? 

e Felul în care vă simţiţi? 


15 Ce faceţi în acest moment 
a Ce mirosiţi? 
b Ce vedeţi? 
c Ce auziţi? 
d Ce gustaţi? 
e Ce simţiţi? 

Analiza tiparelor de gândire 


încercuiţi litera pe care aţi bifat-o la fiecare răspuns şi faceţi 


totalul bifărilor de 

Vizual 

pe fiecare coloană. 

Auditiv Senzitiv 

Gust 

Miros 

1 

a 

b 

c 

e 

d 

2 

e 

a 

b 

d 

c 

3 

d 

a 

e 

b 

c 

4 

b 

c 

d 

a 

e 

5 

d 

b 

e 

c 

a 

6 

b 

c 

a 

d 

e 

7 

c 

d 

b 

e 

a 

8 

b 

a 

d 

e 

c 

9 

a 

e 

b 

c 

d 

10 

a 

c 

d 

b 

e 

11 

e 

d 

a 

b 

c 

12 

b 

a 

c 

d 

e 

13 

a 

b 

c 

d 

e 

14 

a 

e 

b 

d c 

15 

b 

c 

e 

d a 


Cu cât punctajul e mal mare, cu atât şi preferinţa e mai mare. 
De obicei, simţul preferat este cel vizual, Iar gustul şi mirosul 
sunt cele mai puţin preferate. însă aici nu exista răspunsuri co¬ 
recte şi greşite — este important să ştiţi doar ce preferaţi. Poa¬ 
te că acum vreţi să confruntaţi toate acestea cu experienţele 
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dvs. actuale şi sâ vă daţi seama care sunt preferinţele ce vă influ¬ 
enţează reacţiile ia diferite situaţii. Dacă la un anumit simţ nu aţi 
bifat nimic, aceasta nu înseamnă că nu aveţi acel simţ; înseamnă 
doar că nu sunteţi conştient de el. 

In sfârşit, dacă scopul dvs. este acela de a vă dezvolta flexibi¬ 
litatea şi influenţa, veţi dori poate să exersaţi conştientizarea fo¬ 
losirii tuturor simţurilor, astfel încât sa aveţi flexibilitatea de a vă 
adapta la diferite împrejurări. 

DEZVOLTARE PERSONALĂ: 

creşterea conştientizării 

Ca rezultat al acestui chestionar, probabil că doriţi să vă con¬ 
ştientizaţi în mai mare măsură unele simţuri. Una dintre căile 
cele mai simple este următoarea: 

I* Alegeţi simţul pe care vreţi să-l conştientizaţi mai bine. 

2* Alegeţi o perioadă a zilei (intervalul de timp alocat nu trebuie 
să depăşească 30 de minute) în care aveţi mai puţină treabă 
şi vă puteţi direcţiona atenţia asupra felului în care faceţi 
ceva. 

3. Programaţi-vă punându-vâ următoarea întrebare: „Ce 
văd/aud/simt/gu$t/mjros?‘' (Alegeţi simţul asupra căruia vreţi 
să vă concentraţi.) Dacă vă este de ajutor, scrieţi întrebarea, 
astfel încât să o aveţi în faţa ochilor tot timpul. Dacă lucraţi la 
calculator, puteţi să o setaţi ca Screensaver. 

4. Faceţi acest lucru de câte ori vreţi, până când vă veţi da sea¬ 
ma că vă conştientizaţi în mare măsură acel simţ. Puteţi să 
mai completaţi o dacă chestionarul, după trei sau patru săp¬ 
tămâni, pentru a vedea dacă punctajul dvs. s-a schimbat în 
privinţa acelui simţ. 

5. Repetaţi acum procesul pentru un alt simţ. 


CAPITOLUL 3 

Filtrele lumii noastre 


„Aparatele şi maşinile din jumJ nostru se vor adapta fiecă¬ 
ruia dtntre. noi şi ne vor anticipa nevoile ." 

DON PEPPERS şi .MARTHA ROGERS. 

Enterprise One to One ihttreprinderea dircctâ) 

Tehnologia este „deşteaptă** şi devine din ce în ce mai in¬ 
teligentă, cunoscându-nc şi răspunzâjid, chiar influcnţân- 
du-ne din ce în ce mai mult nevoile individuale. într-o cultu¬ 
ră atât dc impregnată de tehnologic, şi noi trebuie să devenim 
din CC în ce mai inteligenţi şi să cunoaştem nevoile clienţilor 
noştri. Dacă vrem să construim relaţii durabile, atât în viaţa 
personală, cât şi în afaceri — după cum se aşteaptă de la noi 
— avem nevoie să învăţăm cum să citim cu tot mai multă abi¬ 
litate stilurile şi nevoile celorlalţi oameni. 

Cu cât suntem mai capabili să detectăm nevoile altora, cu 
atât suntem mai capabili să ne prezentăm pe noi înşine, pro¬ 
dusele şi serviciile noastre astfel încât clienţii noştri fie satis¬ 
făcuţi. Companiile discută astăzi despre cum pot să facă mai 
mult decât să-şi satisfacă pur şi simplu clienţii — discută de¬ 
spre cum să-şi încânte clienţii. Pentru a ne încânta clienţii tre¬ 
buie să fim capabili să decodificăm şi să reproducem tiparele 
lor de gândire şi comportament, pentru a ne asigura că răs¬ 
pundem la ceea ce contează cu adevărat pentru ei. Nu numai 
că trebuie să „citim** aceste stiluri, dar avem nevoie de flexi¬ 
bilitate pentru a le putea răspunde. 

RecenU am decis sâ învăţ puţin limba daneză pentru a putea să-mi 

deschid următorul program din Danemarca în limba locală. Am sim- 
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ţi( câ aceasta ar fi o formă de respect pentru timpul pe care delegaţii 
mei de acolo l-ar petrece ascul(midu-mă pe mine vorbind în engleza, 
f-am cerut unui delegat danez care participa la programul pe care-l 
desfăşuram în Anglia să-mi traducă w« pasaj pe care-l pregătisem, 
astfel încât să pot exersa ceea ce voiam să spun. L-am rugat să-mi tri¬ 
mită traducerea prin e-maii Ei a luat hotărârea că mi-ar fi mult mai 
de folos ca el să înregistreze traducerea, pentru ca eu să pot asculta 
cuvintele. în sufletul lui, el a vrut să fie de folos, dar metoda auditi¬ 
vă nu este alegerea mea preferată pentru a învăţa un pasaj ca acela. 
Eu voiam să văd cuvintele scrise, deoarece învăţasem deja, într-o 
anumită măsură, să pronunţ. 

Poate că este mai tentant să facem alegeri privind prezen¬ 
tarea materialului astfel încât acesta să se potrivească cu felul 
nostru preferat de gândire, în loc să ne acomodăm preferinţe¬ 
lor clienţilor. Deseori, credem că noi ştim cel mai bine ce 
„trcbuie“ să obţină clienţii noştri. Şi facem alegeri conştiente 
şi inconştiente privind oamenii cu care preferăm să facem 
afaceri, în funcţie de cât sunt ei de capabili să sc potrivească 
nevoilor noastre. în relatarea de mai sus, întâmplarea ne-a fă¬ 
cut pe amândoi să învăţăm câte ceva. Dar în afaceri o alege¬ 
re greşită te poate costa slujba. 

în alegerile legate de felul în care ne prezentăm clienţilor 
noştri, toleranţa la eroare a devenit semnificativ mai restrân¬ 
să. Felul în care utilizăm Intemetul este un bun exemplu. Cer¬ 
cetările au dovedit că, dacă nu ai captat interesul clienţilor po¬ 
tenţiali raportându-te la felul în care gândesc ei în cele şase 
secunde cât stau pe pagina ta, ei nu vor aştepta să înţeleagă 
ceea ce ai tu de spus — şi vor pleca. 

în acest capitol, voi ilustra câteva dintre nevoile funda¬ 
mentale. Sunt sute, chiar mii de nevoi; doar de capacitatea 
dvs. depinde să ic detectaţi nu doar pe acelea pe care le explic 
eu aici, dar şi nevoile speciale, pe care Ic puteţi descoperi dvs. 
şi care vor determina succesul în munca, afacerile, comunica¬ 
rea şi traiul dvs. cu ceilalţi oameni. Dacă încă nu ştiţi cum să 
procedaţi în acest sens, trebuie să vă faceţi rapid temele. Dacă 


nu vă vor depăşi alţi oameni dc afaceri, cu siguranţă vă va de¬ 
păşi tehnologia! 

Să luăm în considerare câteva dintre tiparele de gândire şi 
comunicare ce afectează felul în care ne prezentăm pe noi în¬ 
şine, astfel încât ceilalţi să se poată raporta la ccca ce facem 
şi spunem, iar noi să putem să intrăm în relaţie cu ei printr-un 
limbaj şi un stil pe care ei îl înţeleg. 

Cum sâ creăm relaţii de succes 

V-ati cumpărat vreodată maşină şi brusc aţi devenit con¬ 
ştient de toate celelalte maşini dc acelaşi fel de pe stradă? Sau 
aţi avut vreodată o experienţă, poate o intuiţie despre dvs. în¬ 
şivă şi apoi aţi descoperit că mulţi dintre prietenii dvs. au a\ait 
aceeaşi experienţă sau una similară, chiar dacă nu aţi fost 
conştient de acest lucru mai înainte? Vedeţi jumătatea plină a 
paharului ca opunându-se Jumătăţii lui goale, sesizaţi o opo¬ 
ziţie între ceea ce este şi ceea ce nu este? Acestea sunt exem¬ 
ple de modalităţi prin care filtraţi ceea cc vi sc întâmplă, lă¬ 
sând să pătrundă anumite informaţii în timp ce pe altele le lă¬ 
saţi în afară. Aşa se constituie percepţia. 

Iată o conversaţie care evidenţiază faptul că avem nevoie 
dc capacitatea de a înţelege şi de a ne raporta la diferite filtre. 

Când Janet şi BHl poartă o conversaţie, fiecare găseşte că celălalt are 
o atitudine frustrantâ. Lui Janet îi place să discute în detaliu despre 
ceea ce urc ea nevoie, în timp ce Billpreferă sâ discute concepte stra¬ 
tegice largi De exepnplu, Janet spune: „Aş vrea ca Peter să participe 
la următoarea î$Uâînire*\ iar Bill îi răspunde: „A'w ne-am decis asu¬ 
pra acelor puncte principale ale planului care nu funcţionează^* 
Convenaţia lui Janet se concentrează asupra acţiunilor viitoare, în 
timp ce Bill se concentrează mai mult asupra trecutului. Janet dă 
atenţie similantăţilor între o situaţie şi alta: „Aceasta seamănă cu 
cealaltă idee pe care am avut-o, despre ce am putea face ca să îmbu¬ 
nătăţim structura biroului ** Bill se va concentra asupra excepţiei, 
spunând lucruri de genul: „.Wu, acest lucru este diferit** sau „A7/ am 
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inclus un plan ile ansamblu/^ E ca şi cum Janet şt Bill ar vorbi limbi 
diferite. El aplică experienţei filtre diferite. Mei unul dintre ei nu 
consideră crt întâlnirile lor le sunt la îndemână. 

Când doi oameni folosesc aceleaşi filtre într-o conversa¬ 
ţie, se ajunge dc obicei la o relaţionarc foarte bună. Dacă fil¬ 
trele pc care le folosiţi sunt diferite dc cele pe eare le folosesc 
partenerii dvs., atunci, la fel ca în cazul lui Bill şi Janct, veţi 
avea parte de discordie şi frustrare. Folosind tipare de limbaj 
similare cu cclc ale partenerului, creşteţi nivelul de încredere 
şi influenţă reciprocă. 

Primul pas este să învăţaţi să recunoaşteţi filtrele pe care 
le folosiţi atât dvs., cât şi ceilalţi. Fiind mai flexibili în utili¬ 
zarea filtrelor, veţi avea o şansă mai marc dc a descoperi cum 
să comunicaţi cu fiecare dintre persoanele pc care le întâlniţi. 
Există sute de filtre pe care Ic folosim în fiecare zi pentru a 
transforma experienţa în percepţie. Ceea ce urmează este un 
„set de începuff 

în exemplul nostru, pentru a construi o relaţie bună şi, prin 
unnarc, pentru a se înţelege cu Janet, Bill ar fi putut răspun¬ 
de în următoail fel: 

Janet: Aş vrea ca Peter să participe la următoarea întâlnire. 
Bill: Da, Peter ar putea fi de folos. 

Să reţinem faptul că, aşa cum am decis ce părţi ale pla¬ 
nului nu funcţionează, la fel putem decide şi pe cine 
am dori să includem. 

Janet: Aceasta seamănă cu o altă idee pe care o am despre 
ceea ce am putea să facem pentru a îmbunătăţi struc¬ 
tura biroului. 

Bill: Vii cu o mulţime dc idei, Janet. Putem să le discutăm 
după ce vom analiza ideea mea despre planul de an¬ 
samblu? 

Nu ştim întotdeauna dinainte ce va funcţiona, dar având 
conştiinţa a ceea ce funcţionează şi a ceea ce nu funcţionea¬ 


ză, ne creăm posibilitatea de a face alegeri. Alegerea este che¬ 
ia succesului. 

Haideţi să explorăm câteva dintre filtre. 


Asociere/Disociere 

Gândiţi-vă la o conversaţie pe care aţi purtat-o dc curând 
cu unul dintre colegii dvs. Gândindu-vă la conversaţie, daţi 
atenţie felului în care gândiţi. De exemplu, vedeţi, auziţi şi 
simţiţi situaţia ca şi cum v-aţi afla în propriul corp, adică o 
vedeţi cu propriii ochi, o auziţi cu propriile urechi şi trăiţi 
sentimentul că v-aţi afla acolo? Sau trăiţi situaţia ca şi cum aţi 
fi în afara corpului dv.s., adică vă vedeţi pc dvs. în acea situa¬ 
ţie, vă auziţi ca şi cum aţi fi un observator? Experienţa de a 
vă afla în propriul corp se numeşte stare de asociere. Iar ex¬ 
perienţa dc a vă afla în afara propriului corp este cunoscută ca 
stare de disociere. 

Daţi atenţie pentru o clipă lucrurilor dimprejur. Veţi începe să obser¬ 
vaţi ce se află în juru! dvs.» calitatea luminiiy culori, contururi, um¬ 
bre şi claritatea scenei. Observând scenoy s-ar putea să începeţi să au¬ 
ziţi sunete în apropiere sau în depărtare. Pe măsură ce deveniţi con¬ 
ştient de iot mai multe sunete, îndreptaţi-vă atenţia către ele. Fiţi 
atent la locaţia sunetului, cât dc (are sau de încet este, la tonalitate şi 
viteză. Puteţi deveni conştient dc ceea ce simţiţi, de texturile şi presiu¬ 
nile exercitate asupra n upului dvs. Simţiţi acele părţi ale trupului 
dvs. care intră în contact cu podeaua sau cu scaunul. Observaţi ori¬ 
ce miros sau gust pe care le aveţi. Făcând aceasta, acordaţi atenţie 
senzaţiilor din interiorul dvs., fiecărei tensiuni sau emoţii interioare, 
localizărilor precise şi intensităţilor. 

Această conştientizare de sine realizată prin folosirea tutu¬ 
ror simţurilor este o stare de asociere. 

Acum faceţi un pas în spate sau staţi în spatele scaunului pe care 
eraţi aşezat şi priviţi-vă stând în picioare .sau aşezat, aşa cum eraţi cu 
un moment în urma. Priviţi-vă astfel încât să vedeţi fiecare parte a 
dvs. Observaţi cum acel y,dvs. ** inter acţionează cu mediul înconjură- 
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tor. Fiţi conştient de felul în care arată şi ce sunete emite acel „dvs. “ 
pe care îl aveţi în faţă. 

În această stare de disociere veţi fi detaşaţi dc toate sen¬ 
zaţiile. 

Capacitatea de a intra într«o stare dc asociere sau de diso¬ 
ciere este o abilitate fundamentală a NLP. Pentru a trăi pe 
de-a-ntregul emoţiile şi sentimentele apărute într-o situaţie, 
trebuie să vă aflaţi în stare de asociere. Pentru a vă distanţa de 
emoţii sau de situaţii neplăcute ori traumatizante, aveţi nevo¬ 
ie să vă aflaţi într-o stare dc disociere. 

Unu! dintre oamenii responsabiU cu consilierea şi sprijinirea echipa¬ 
jului de pompieri din Londra a descoperit ea acei membri ai echipa¬ 
jului cate îşi trăiau amintirile în stare de asociere erau cei mai stre- 
salL Când îşi aminteau o întâmplare din trecut, retrăiau emoţiile pe 
care le resimţiseră în acel fnoment Trăind trauma fiecărei situaţii, ei 
retrăiau iar şi iar stresul resimţit iniţial şi prin urmare îl intensificau. 
Consilierul a stabilit de asemenea că aceia care erau capabili să in¬ 
tre în stare de disociere j'aţâ de ceea ce trăiseră erau cei mai puţin 
stresaţL 

Designerii de jocuri pe calculator au descoperit că dezvol¬ 
tând soft-uri care „ne asociază" cu rolul unuia dintre jucători, 
astfel încât să participăm la joc ca şi cum l-îun vedea prin pro¬ 
priii noştri ochi şi l-am auzi cu propriile noastre urechi, simţim 
jocul ca şi cum ar fi real. Gândindu-nc ia sentimentele care sunt 
sursa motivaţiei dc a cumpăra ceva, oferirea unei asemenea ex¬ 
perienţe emoţionale este un mijloc foarte puternic de a vinde 
nu doar acest joc, ci şi pe cele care vor urma. Trebuie să fim 
conştienţi de felul în care sunt folosite aceste tactici pc pielea 
noastră şi cum ar putea funcţiona ele în favoarea noastră. 

Nu mai putem face planuri pe mulţi ani înainte: viaţa şi 
afacerile au devenit din ce în ce mai imprcdictibile şi mai ha¬ 
otice. Trebuie să învăţăm să ne prezentăm ideile şi produsele 
într-un stadiu parţial finisat şi să ic definitivăm sau să le dez¬ 
voltăm prin folosirea feedback-xxivtx obţinut de la clienţii 
noştri. Putem face acest lucru doar dacă ne-am dezvoltat toa¬ 


te competenţele în ce priveşte printirea şl oferirea feed- 
i>ock-ului. Una dintre aceste competenţe se referă la capacita¬ 
tea noastră de a ne disocia de feedback, care altfel poate fi re¬ 
ceptat Ia nivel personal şi refuzat, pentru ca apoi sâ nc putem 
asocia feedhack-ului, o dată ce deţinem resursele necesare 
pentru a accepta feedback-xj] şi a acţiona conform lui. în ca¬ 
pitolul 19, „Oferirea şi receptarea /ced6oc^-ului“, sunt redaţi 
pe larg paşii ce trebuie urmaţi pentru a face acest lucru. 

Abilitatea respectivă se referă la alegerea unei stări de aso¬ 
ciere sau de disociere pentru îndeplinirea unui scop. Alegerea 
potrivită depinde dc rezultatul dorit. Aţi putea alege disocie¬ 
rea pentru a vă proteja dc emoţiile dureroase sau aţi putea ale¬ 
ge asocierea pentru a trăi pe de-a-ntregul toate sentimentele 
ce apar dintr-o .situaţie. Ştiaţi că pentru cei mai mulţi oameni 
deciziile depind de un sentiment? Dacă stilul dvs. preferat 
este să vă disociaţi de sine şi de ceilalţi, să nu fiţi surprinşi 
dacă atât dvs., cât şi cei din jur vă căzniţi în luarea deciziilor. 
Dacă afacerea dvs. depinde de sprijinul altora în luarea deci¬ 
ziilor, trebuie să ştiţi cum să intraţi într-o stare de asociere şi 
cum să-i ajutaţi pc ceilalţi să facă la fel. 

O directoare a unei companii de marketing şi-a dat seama că făcea 
eforturi prea mari ca să-şi determine clienţii să ia o decizie in privin¬ 
ţa serviciului pe care compania sa li-l propunea. S-a gândii la felul 
cum se prezenta ea şi cum îşi îndeplinea slujba. A observat că deve¬ 
nea foarte obiectivă şi discuta doar faptele. Tot ce spunea ea era lo¬ 
gic, dar nu lăsa spaţiu pentru sentimente. Vocea ei comunica un tip 
de gândire constant auditiv; tonul era egal şi puţin dur. In prezenta¬ 
rea ei existau puţine pauze. 

Având un feedback despre propriul stil şi despre nevoia clienţilor de 
a lua decizii bazate pe sentimente, ea a folosit starea de asociere in 
timpul prezentărilor şi şi-a schimbat tonul vocii, făcându-t mai blând 
şi mai scăzut (comunicând şi provocând sentimente). A început să 
vorbească cu mai multă siguranţă, în timp ce înainte ridica vocea la 
sfârşitul fiecărei propoziţii. Data următoare când a făcut o prezenta¬ 
re în acest fel, clienţii au oprit-o în timpul prezentării şi i-au spus că 
nu mai e nevoie să continue — le plăcuse ceea ce spusese ea şi au fost 
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de acord cu afacerea. Această prezentare şi cele ce au urmat au bă¬ 
tut recordul de timp necesar pentru ca un client să ia a decizie. 

Apropiat de scop/îndepărtat de scop 

Gândiţi-vă chiar acum la un scop pe care-1 aveţi. Poale fi 
un scop personal sau unul privind munca dvs. Poate fi pe ter¬ 
men lung sau scurt. Fiţi conştient dc felul în care vă gândiţi la 
acest scop. Imaginaţi-vă cum va fi atunci când vă veţi împlini 
scopul — ce vedeţi, auziţi şi simţiţi? Sau poate că sunteţi con¬ 
ştient de ceea ce constituie o piedică în îndeplinirea sa şi de 
lucrurile pe care nu le doriţi? De exemplu, dacă vă gândiţi să 
slăbiţi, vă imaginaţi slab şi bine proporţionat sau vă gândiţi la 
acele mâncăruri pc care vreţi să Ic evitaţi ori la kilogramele 
pc care vreţi să le pierdeţi? Ce este în mintea dvs.? Capacita¬ 
tea de a vă gândi la ceea ce doriţi cu adevărat este cunoscută 
sub numele dc „gândire apropiată de scop". Capacitatea de a 
vă gândi la ceea ce nu vă doriţi este cunoscută sub numele de 
„gândire îndepărtată de scop“. 

Chiar acum am primii o cerere pentru un curs cu o echipă 
dc manageri din primul eşalon al unei companii. Un fragment 
din scrisoarea lor spune: 

„Cum să evităm situaţia în care dăm frâu liber viziunii personale să 
interfereze cu managementul?" 

Aceasta este o propoziţie clasică „îndepărtată dc scop“. 
înainte de a mă angaja în această muncă, voi dori să ştiu ce 
doresc ei cu adevărat. Şi deja am tras unele concluzii! 

Conceptul „apropiat dc scop,îndepărtat de scop“ este ex¬ 
plicat pe larg în capitolul 15. în contextul stabilirii ţelurilor, e 
mult mai probabil ca oamenii care gândesc într-un mod 
„apropiat de scop“ să obţină ccca ce doresc. Cei care se gân¬ 
desc la ceea ce nu doresc e destul de probabil să obţină doar 
atât. Dc exemplu, dacă îţi spui ţie însuţi să nu te îngrijorezi, 


te programezi efectiv pentru îngrijorare. Dacă te gândeşti 
cum să fii încrezător în tine, vei începe să te simţi întocmai. 


Potrivire/Nepotrivire 

Priviţi formele de mai jos şi descrieţi toate relaţiile dintre ele. 



Ce obscrv'aţi? Observaţi similitudinile dintre ele, faptul că 
toate sunt ovale, sau observaţi că două sunt în picioare şi una 
este culcată? Căutaţi ccca ce este la fel — ceea ce se potriveşte 
— sau căutaţi ccca ce este diferit — ceea ce nu se potriveşte'! 

Când întâlneşte o persoană pentru prima oară, cineva care 
caută potrivirea se gândeşte la oameni asemănători, situaţii si¬ 
milare sau în ce mă.suiă cealaltă persoană îi seamănă. Cineva 
care caută nepotrivirea, va identifica ceea ce are diferit acea per¬ 
soană şi acea situaţie comparativ cu altele pc care Ic cunoaşte. 

Profilurile siu|bei 

în anumite profesiuni, oamenii sunt antrenaţi să gândeas¬ 
că într-un anume fel. De exemplu, am întâlnit mai multe tipa¬ 
re de gândire în termeni de nepotrivire în profesiunile asocia¬ 
te cu tehnologia informatică şi cu finanţele decât în alte do¬ 
menii dc afaceri. Nu sc pune problema că acesta este un lucru 
bun sau rău. Alte slujbe se bazează pe capacitatea dc a căuta 
potrivirea. Un inginer dc soft pregătit să descopere greşelile 
dintr-un sistem poate fi abil în detectarea nepotrivirilor, cău¬ 
tând ceea ce nu este compatibil, şi la fel va face un contabil a 
cărui slujbă este să găsească dezechilibrul. Ceea ce contează 
este cât de bine sunt folosite aceste abilităţi. Dacă sunt folo- 
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site în mod adecvat, atunci e în regulă, dacă nu, atunci pot ca¬ 
uza probleme. 

Tiparul „da, dar“ folosit în conversaţie este un exemplu de 
nepotrivire. 

„Sunt mulţumit de felul cum se desfăşoară proiectul.“ 
„Da, dar există un pericol să devenim prea încrezători.^ 
„Ai dreptate. Să trecem în revistă în mod obiectiv ceea ce 
am obţinut până acum, astfel încât să putem introduce câteva 
practici bune în viitoarele proiecte.“ 

„E foarte bine, dar nu avem timp acum.“ 

„Bine, atunci să stabilim o dată pentru a face acest lucru 
în următoarele săptămâni.*' 

„E uşor de zis, dar nu-i uşor de pus în practică." 

Cum mi-a spus mie odată cineva, tot ce se află înainte dc 
„dar" este bun de aruncat. 

Poate fi destul de dificil să vă confruntaţi cu o asemenea 
situaţie într-o conversaţie, dacă nu cumva dvs. înşivă sunteţi 
o persoană ce caută nepotrivirea şi care savurează o discuţie 
în contradictoriu. 


în mare/In mic 

Priviţi în jurul dvs., în camera în care vă aflaţi. Cum aţi de- 
scrie-o cuiva care n-a văzut-o niciodată? Aţi acorda atenţie 
; mărimii spaţiului, stării pe care o transmite sau stilului? Sau 

aţi da atenţie numărului de ferestre, culorii mobilei, detalii- 
j lor? Sau amestecaţi şi una, şi alta? Mărimea spaţiului, impre- 

' sia pe care o creează şi stilul sunt exemple de gândire „în 

mare"', în timp ce detaliile înseamnă gândire „in mic“. 

Acest tipar de gândire poate fi aplicat la orice. De exem¬ 
plu, dacă v-aţi stabilit un scop precis, aţi putea sd vă extindeţi 
gândirea la scopiui mai largi sau să vă mărginiţi la etapele 
' care Jalonează atingerea scopului. în cele mai multe situaţii 

I. ■ 


de muncă, aplicarea gândirii în inarc/în mic 
este la fel de relevantă. 

Să presupunem că vă aflaţi la un curs 
culinar. Pentru reţeta pe care o preparaţi, 
aveţi nevoie de o portocală. Alt participant 
la curs are de asemenea nevoie de o porto¬ 
cală, dar nu aveţi la dispoziţie decât una 
singură. Fără flexibilitate în gândire, soluţia 
uzuală ar fi aceea de a accepta faptele aşa 
cum sunt şi de a tăia portocala în două, lu¬ 
ând fiecare câte o Jumătate. Dacă însă vă 
extindeţi gândirea dincolo de nivelul nevoii 
dvs. în situaţia dată, întrebând: „Pentru ce ai nevoie de porto¬ 
cală?", veţi descoperi nevoi mai largi. De exemplu, poate că 
dvs. doriţi portocala pentru o prăjitură, iar colegul dvs. pen¬ 
tru un sufleu. Dacă vă limitaţi la portocală, întrebând: „De ce 
parte a portocalei ai nevoie pentru sufleu?", aţi putea desco¬ 
peri că cealaltă persoană nu are nevoie decât de pulpă. Iar 
dvs. aveţi nevoie doar de coaja rasă a portocalei pentru prăji¬ 
tura respectivă. Este posibil ca amândoi să obţineţi exact ceea 
ce v-aţi dorit. 

Extinderea şi mărginirea gândirii reprezintă esenţa nego¬ 
cierii abile. Ea deschide uşile pentru obţinerea unei poziţii 
câştigătoare de ambele părţi. 


Moncore 

t 

Coo 

Fructe 

t 

o 

Portocolă 

Felii 

+ 

Seminţe 


In mare 


în r 


Trecut/Prezent/Viitor 

Unde vă fixaţi atenţia când c vorba de timp? Unii oameni îşi 
trăiesc vieţile în trecut, gândindu-se la ceea ce a fost. Alţii tră¬ 
iesc clipa, iar atenţia lor este îndreptată asupra prezentului. Iar 
alţii planifică încontinuu şi se gândesc la viitor. Poate că v-aţi 
confruntat cu acest tip de întrebări, care privesc spre viitor: 

► Ce avem de mâncare la prânz? 
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► Cât mai e până ajungem acasă? 

► Ce-o să facem în vacanţă? 

► Ce urmează pe agendă? 

► La sfârşitul proiectului, vreau să obţin... 

Sau probabil că ştiţi pc cineva care se concentrează asupra 
trecutului: 

► Ce-ai zis mai înainte? 

► Ai văzut CC purta persoana aceea? 

► Iţi aminteşti unde am fost în vacanţă? 

► Ultima întâlnire pe care am avut-o a fost importantă. 

Aici nu sc pune problema că ar fi ceva corect sau greşit, bine 
sau rău, ci e vorba despre faptul că acest aspect influenţează fe¬ 
lul în care oamenii comunică unii cu ceilalţi. Un prieten îmi dă 
telefon să mă invite la o reuniune a colegilor de şcoală, ca să 
discutăm despre vremurile trecute. Eu fiind o persoană a cărei 
atenţie este axată mai mult pc prezent şi viitor, gândul de a-mi 
reaminti lucruri din trecut nu mi s-a părut atractiv! 

Activitate/Persoană/Obiect/Loc/Timp 

Gândiţi-vâ la cca mai bună masă pc care aţi luat-o vreodată. 
Filtrul pe care-1 folosiţi va determina felul în care vă amin¬ 
tiţi de ca. De exemplu, selecţia pe care o veţi face poate fi în 
funcţie de: 

Activitate Vă amintiţi ce aţi făcut dvs. sau alţii dc la acea 
masă. Poate că aţi avut o conversaţie memorabi¬ 
lă sau chelnerul a scăpat farfuriile pe jos. 
Persoană Vă amintiţi dc masă raportându-vă la o persoană 
care a fost acolo. 

Obiect Amintirile dvs. sunt asociate cu mâncarea, cu un 
cadou care v-a fost oferit, cu imaginile din resta¬ 
urant, cu tipul de mobilier. 
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Loc Vă amintiţi de locaţie: restaurantul, oraşul, ţara 

sau locul unde era aşezată masa la care aţi stat. 
Timp Vă amintiţi timpul şi data, o aniversare sau o 
ocazie specială. S-ar putea să vă amintiţi că a 
fost vorba dc prima zi într-o slujbă nouă sau de 
o cină de adio. 

Intern/Extern 

De unde ştiţi că v-aţi făcut bine munca? Care dintre unnă- 
toarclc răspunsuri ar fi cel adecvat pentm dvs.? 

Ştiu că mi-am făcut bine munca pentru că: 

► Am văzut oamenii beneficiind dc rezultatele muncii mele. 

► Am o satisfacţie interioară. 

► Ştiu că am respectat standardele pe care mi le-am stabilit: 

am primit mai multe comenzi. 

► Pot să-mi spun mic însumi: „Iată o treabă bine făcută." 

Oamenii care sc raportează extern sunt aceia care caută 
surse externe pentru a face dovada reuşitei lor. Dc exemplu, 
ci se raportează la ceea ce spun sau fac alţi oameni. Se mai ra¬ 
portează dc asemenea la factori externi precum „mai multe 
comenzi" sau „oamenii se folosesc de rezultatele muncii 
mele". Indivizii care se raportează intern sunt acei oameni 
care se folosesc de propriile sentimente, imagini şi voci inte¬ 
rioare ca dovadă a reuşitei lor. 

Dependenţă şi independenţă 

Preferinţele dvs. în această arie punctează o mare diferen¬ 
ţă în felul în care munciţi. în cazul în care căutaţi referinţe ex¬ 
terne, e destul de probabil că veţi depinde de cei din jur. Dacă 
însă aveţi referinţe interioare, atunci sunteţi independent de 
oameni şi de evenimentele externe. 
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Oamenii independenţi se raportează de obicei la aspecte 
interioare. Acesta este un tipar caracteristic managerilor din 
primul eşalon. Ei pot fi preocupaţi de ceea ce se întâmplă în 
afara lor. Trebuie să fie aşa! Dar nu depind de circumstanţe 
exterioare pentru a se simţi satisfăcuţi. V-aţi putea imagina un 
director care să se bazeze pe faptul că personalul lui îi spune 
că ceea ce face este OK? Câteva dintre figurile marcante ale 
timpurilor noastre au reuşit datorită capacităţii lor de a perse¬ 
vera, în ciuda /eec/back-urilor externe pe care le primeau. 

Tiparul convingerii 

I-am explicat unui client cum ar putea să-şi restructureze echipa ma¬ 
nagerială. A părut neîncrezător, deşi în principiu a acceptat ceea ce 
i-am spus. Am discutat planurile în mai multe feluri diferite. în cele 
din urmă, l-am întrebat în ce constă nesiguranţa Iui. „Dar pur şi sim¬ 
plu nu pot să-mi imaginez, Sue.‘‘ I-am explicai din nou, iar el mi-a 
răspuns: „Nu am în minte imaginea." !n acel moment, m-am apucat 
să-i desenez pe tablă. „Acum înţeleg ce vrei să-mi spui", a zis el. 

Fiecare om poate fi convins prin mijloace specifice. în ca¬ 
zul clientului meu, factorul principal era nevoia lui de a înţe¬ 
lege vizual ideile, pentru a se convinge că ele vor funcţiona. 
Un individ ajunge la o convingere şi datorită canalului prin 
care primeşte informaţia. 

Alţi oameni ar putea fi convinşi astfel: 

► Auzind ceea ce am spus. 

► încercând să-şi imagineze dacă funcţionează în practică. 

► Citind planul în detaliu. 

în cadrul acestor categorii largi, există diferenţe în ce pri¬ 
veşte felul în care oamenii au nevoie să primească informaţii. 
Unor oameni trebuie să li se spună de mai multe ori sau să li 
se dea un număr de exemple pentru a fi convinşi. Alţii au ne¬ 
voie să fie convinşi de-a lungul unei anume perioade de timp; 


timpul este un factor decisiv pentru ei. Unii oameni iau deci¬ 
zii bazându-se pe faptele generale — ei n-au nevoie de deta¬ 
lii pentru a fi convinşi, în vreme ce alţii au nevoie să li se adu¬ 
că dovezi peste dovezi. Ei vor fi convinşi doar în ce priveşte 
o situaţie concretă şi un anume context la un moment dat. 

Dacă slujba dvs. presupune să-i convingeţi pe alţii pentru 
a atinge rezultatul pe care-1 doriţi, aveţi nevoie să cunoaşteţi 
tiparele potrivit cărora operează ei. Astfel, veţi putea să vă gă¬ 
siţi tiparul cu ajutorul căruia să vă prezentaţi informaţia. 

„Angajaţi pe cineva care poate să ia on-Une pulsul clienţilor dvs. “ 

David Siegel, Futurize Your Enterprise 
(Construiţi viitorul afacerii dvs.) 

Cu ajutorul NLP şi mai ales învăţând să recunoaşteţi felul 
în care clienţii dvs. primesc informaţia prin intermediul filtre¬ 
lor, puteţi ajunge la un nivel de complexitate pe care puţini 
l-au dobândit. Majoritatea oamenilor ştiu ce ar avea nevoie să 
ştie, dar încă prea puţini ştiu cum să dobândească acea cu¬ 
noaştere. învăţaţi să recunoaşteţi filtrele dvs. şi ale altora şi 
veţi stăpâni acest „curh“. 

Pentru a afla mai multe despre filtrele pe care le folosiţi, 
uitaţi-vă la chestionarul de la p. 78, „Identificaţi-vă filtrele". 


Rezumat 

Filtrele experienţei dvs. determină felul în care înţelegeţi 
realitatea. Natura ne-a arătat că animalele şi plantele au învă¬ 
ţat să coopereze unele cu celelalte şi cu mediul înconjurător 
pentru a supravieţui. învăţând să recunoaşteţi filtrele dvs. şi 
ale celorlalţi, începeţi să creaţi punţi de comunicare. Nu exis¬ 
tă corect şi greşit când e vorba despre filtre şi există mult mai 
multe filtre decât cele discutate aici. Filtrele dvs. pot varia de 
la un moment la altul şi ele sunt parte din acel ceva care vă 
face o persoană unică. 
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ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1. Citiţi următoarele pasaje şi determinaţi ce filtre folo¬ 
seşte fiecare autor. 

a. Sunt un individ care se bucură de viaţă în întregime, 
joc squash, scriu, lucrez cu normă întreagă ca agent de 
vânzări şi am o familie tânără, care mă ţine ocupat cli¬ 
pa de clipă. Sunt foarte satisfăcut de ceea ce fac. îmi 
stabilesc propriile scopuri şi ştiu, potrivit unor standar¬ 
de personale, când le-am atins. îmi place să călătoresc 
mai ales în Europa şi îmi place să mănânc la restaurant. 

b. Pot fi o persoană dificila — sau aşa spun alţii despre 
mine. De obicei, pot să înţeleg un alt punct de vede¬ 
re. îmi place o discuţie bună, pe care unii ar numi-o 
ceartă. Îmi place perfecţiunea. Dacă ceva nu este foar¬ 
te corect, acest lucru mă irită. Muncesc foarte mult 
timp şi sunt întotdeauna meticulos. Sunt programator 
şi munca pe care o fac necesită atenţie la detalii şi ca¬ 
pacitatea de a vedea imediat dacă ceva nu merge bine. 

c. Sunt un bun ascultător. Oamenii vin la mine cu pro¬ 
blemele lor. Am întotdeauna acest gen de rol, nu doar 
la serviciu, ci şi în preajma prietenilor mei. Cea mai 
mare parte din viaţă mi-am petrecut-o în acelaşi ţinut 
din Anglia. Mi-au plăcut întotdeauna oamenii de aici. 
Pot să-mi amintesc momente foarte speciale pe care 
le-am petrecut mai demult cu prietenii. Am fost întot¬ 
deauna puţin indecis în privinţa a ceea ce am să fac în 
viitor, l-am lăsat întotdeauna pe alţii să mă atragă în- 
tr-o nouă situaţie sau slujbă şi am fost tentat să schimb 
ceva doar dacă nu eram mulţumit cu ceea ce făceam 
la un moment dat. 

2. Luaţi o scrisoare sau un e-mail pe care l-aţi primit recent. 

Ce filtre detectaţi în limbajul folosit de cel care le-a scris? 


3, Luaţi o scrisoare sau un e-mail pe care l-aţi scris re¬ 
cent. Ce filtre detectaţi în limbajul pe care l-aţi folosit? 

4, Comparaţi filtrele pe care le folosiţi ca răspuns la o in¬ 
formaţie primită de la cineva. în ce măsură v-aţi potrivit 
sau nu cu filtrele folosite de cealaltă persoană? 

5. Alegeţi unul dintre clienţii dvs. foarte Importanţi. Ana¬ 
lizaţi exemple ale comportamentului şi scrisului lui şi 
identificaţi filtrele ce apar. 

6 . Gândiţi-vă la un context în care vreţi să atrageri o au¬ 
dienţă largă, în care oamenii au o mare varietate de filtre. 
Identificaţi filtrele pe care le folosiţi în felul în care vă pre¬ 
zentaţi pe dvs. înşivă, produsele şi serviciile dvs. 


Unu/ dinti e cursanţii noştri ne-a povestit următorul incident cu fiica 
sa de 3 ani: 

— De câte ori trebuie sâ-fi spun să-ţi pui la loc jucăriile? a întrebat-o el, 

— De patru orit a răspuns ea categoric. 
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CHESTIONAR 

ldentificaţf*vă filtrele 

Scopul acestui chestionar este identificarea tiparelor caracte¬ 
ristice filtrelor prin care gândiţi. El este, de asemenea, o cale de 
identificare a filtrelor pe care doriţi să le dezvoltaţi pentru a vă 
creşte flexibilitatea şi influenţa în general. 

Nu există răspunsuri corecte sau greşite la acest chestionar. Pu¬ 
teţi descoperi că aveţi deja un stil de gândire foarte flexibil sau că 
există câteva stiluri de gândire pe care-ar fi de folos să le întăriţi. 

întrebările variază ca stil, aşa că urmaţi instrucţiunile. Rezol¬ 
vaţi fiecare întrebare în parte şi daţi răspunsul aşa cum vă vine în 
minte imediat ce citiţi. Răspunsul dv$. imediat, spontan este cel 
mai potrivit. Cheia analizării răspunsurilor dvs. se află la sfârşitul 
chestionarului. 

Răspundeţi la următoarele întrebări pentru fiecare domeniu 
relevant pentru dvs. 

1 Gândiţi-vă la dvs, făcând mişcare. Fiţi conştient de ceea ce gân¬ 
diţi înainte de a răspunde fa următoarele întrebări. Bifaţi ideile 
care se potrivesc sau care sunt cele mai asemănătoare cu gân¬ 
durile care vă vin în minte. Bifaţi răspunsurile relevante, oricât 
de multe ar fi (poate fi unul singur sau pot fr toate şase). 

a Arătaţi bine/vă simţiţi bine în privinţa aspectului dvs. fizic, 
b Evitaţi o problemă sau ceea ce ar putea reprezenta o pro¬ 
blemă. 

c Aveţi sentimentul unei împliniri personale, 
d Slăbiţi. 

e Vă bucuraţi de mediul înconjurător/compania altor oa¬ 
meni/experienţă. 

f Vă eliberaţi mintea de presiunea de la serviciu/vă detaşaţi 
de probleme. 

2 Când vă gândiţi la schimbarea slujbei, care dintre următoare¬ 
le variante reflectă în mai mare măsură gândurile dvs.? 

a Felul de muncă pe care v-ar plăcea mai mult să-l faceţi. 


b Situaţiile şi persoanele cu care nu v-ar plăcea şi nu aţi vrea 
să aveţi de-a face. 

c Satisfacţia pe care aţi obţine-o făcând ceea ce vă doriţi, 
d Frustrările pe care le încercaţi acum şi le lăsaţi în urmă. 
e Lucrurile pe care slujba actuală nu vi le oferă, 
f Munca ce v-ar satisface nevoile şi felul în care o slujbă 
nouă ar putea să vă ofere asta. 

3 Când luaţi decizia de a merge în vacanţă, pe care dintre ur¬ 
mătoarele lucruri le faceţi? 

a Vă gândiţi la problemele organizării vacanţei sau ia ceea 
ce ar fi dificil de aranjat. 

b începeţi să vă imaginaţi pe dvs. înşivă în vacanţă; vă trans¬ 
portaţi cu gândul înainte în timp. 
c Vă gândiţi la cum v-ar plăcea să fie vacanţa, 
d Vă reamintiţi toate beneficiile pe care vi le aduce o va¬ 
canţă. 

e Vă gândiţi la unele probleme pe care le-aţi avut în vacan¬ 
ţele anterioare. 

f Vă gândiţi la tot ceea ce aţi avea de făcut mai înainte de a 
pleca. 

4 Gândiţi-vă la zilele care au mai rămas din această lună. Ce 
gânduri vă vin în legătură cu aceasta? 

a Ce anume doriţi să realizaţi până la sfârşitul lunii şi vă face 
să vă simţiţi bine. 
b Cât de multe aveţi de făcut. 

c Ceva ce aţi dac la o parte şi va trebui finalizat în cele din 
urmă. 

d Ce căutaţi şi cum va fi atunci când veţi realiza acel scop 
pe care-l aveţi în minte. 

e Emoţii pozitive legate de ceea ce credeţi că veţi realiza 
până atunci. 

f Probleme cu care vă confruntaţi. 


A 
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5 Scrieţi o propoziţie care să explice relaţiile dintre următoa¬ 
rele forme: 




6 Gândiţi-vă la ceva ce o să cumpăraţi: o maşină, o casă, o car 
te, un articol de îmbrăcăminte (poate fi orice). Ce faceţi? 
a Căutaţi acele aspecte ale cumpărării care sunt la fel cu 
achiziţii similare, făcute mai înainte, 
b Vă gândiţi atent la achiziţie pentru a descoperi în ce fel vă 
va împlini ea nevoile. 

c Analizaţi achiziţia potrivit unei liste de caracteristici, men¬ 
tale sau reale, pe care aţi vrea să le aibă. 
d Căutaţi ceva ce este diferit faţă de ceea ce aţi avut 
înainte. 

e Căutaţi să aflaţi felul în care acest produs se potriveşte cu 
produse similare, 
f Doriţi ceva ce este unic. 


7 în conversaţie, care dintre următoarele aspecte vi se aplică? 

a Vă place o argumentare solidă, 
b Căutaţi o listă comună de subiecte, 
c Căutaţi să ajungeţi la un acord. 

d Testaţi părerile altcuiva pentru a afla dacă ele sunt greşite, 
c Vă daţi seama că utilizaţi expresia „Da, dar... “ 

. f Vă daţi seama că de obicei vă aflaţi în compania unor oa¬ 
meni care va împărtăşesc ideile. 

8 Gândiţi-vă la dvs. înşivă aflat în relaţie cu alţi oameni cu care 
vă întâlniţi la slujbă. 

a Vă consideraţi destul de diferit de restul? 
b Aţi putea spune că sunteţi asemănător cu alţi oameni? 
c Credeţi că vă detaşaţi faţă de ceilalţi prin: ceea ce faceţi, 
ceea ce purtaţi, felul cum abordaţi situaţiile sau munciţi, 
felul în care vă comportaţi, abilităţile pe care ie aveţi? 
d Descoperiţi că aveţi multe în comun cu ei? 
e Vă simţiţi ca şi cum aţr fi în plus? 
f Descoperiţi că, în general, lucraţi în armonie cu ei? 

i 9 Scrieţi trei sau patru propoziţii prin care sa vă descrieţi casa 
I pentru cineva care n-a mai văzut-o. 


\ 10 Bifaţi oricare dintre propoziţiile următoare care vă caracteri¬ 

zează: 

a Vă gândiţi la vacanţele pe care le-aţi avut. 
b Vă încântă lucrurile pe care le vedeţi, le auziţi şi le simţiţi 
în jurul dvs. acum. 

c Vă amintiţi cât de mult succes a avut munca dvs. 
d Plănuiţi ce veţi face în viitor, 
e Daţi atenţie la ceea ce se întâmplă în jurul dvs. 
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f Meditaţi ta conversaţiile pe care le-aţi avut. 
g Vă decideţi cum să vă petreceţi ziua. 
h Vă bucuraţi de fiecare moment, 
i Visaţi la ceea ce aţi vrea să fiţi. 

I Sunteţi conştient de felul în care vă simţiţi, 
k Anticipaţi ce o să se întâmple. 

I Vorbiţi despre experienţe trecute, 
m Participaţi la reuniuni terapeutice pentru a depăşi mo¬ 
mentele trecute, 
n Trăiţi pentru clipa prezentă, 
o Vă imaginaţi ce vreţi să se întâmple în viitor, 
p De obicei, sunteţi absent (vîsător)/vă gândiţi la momente 
viitoare în care vă veţi afla în compania altora, 
q De obicei, sunteţi ab$enţ/vă amintiţi lucruri care s-au în¬ 
tâmplat mai demult, în compania altora, 
r Sunteţi total conectat şi acordaţi o atenţie întreagă şi ne¬ 
împărţită oamenilor cu care vă aflaţi. 

11 Gândiţi-vă la cea mai bună masă pe care aţi luat-o. Ce vă vine 
în minte? 

a Cu cine eraţi. 

b Obiectele asociate cu masa, de exemplu, mâncarea, un 
cadou pe care l-aţi primit, 
c Locul: restaurantul, oraşul, ţara, locaţia, 
d Data, timpul sau ocazia, 
e Ce făceaţi. 

12 Gândiţi-vi cum v-ar plăcea cel mai mult să vă petreceţi 
timpul. La care dintre următoarele vă gândiţi? 

a Să fiţi împreună cu anumiţi oameni, 
b Acţiunea pe care o faceţi. 

c De ce sunteţi preocupat, de exemplu, crosele de golf, o 
carte, grădina, 
d Unde vă aflaţi. 

e Un moment anume, de exemplu, o după-amiaza de du¬ 
minică, Crăciunul, vara. 
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13 Gândiţi-vă la ceva important, care se va întâmpla în viitor. 
Care dintre următoarele propoziţii vă reflectă gândirea? 

a Data, vremea sau ocazia, 
b Ceea ce se va întâmpla, 
c Oamenii implicaţi, 
d Lucrurile asociate cu viitorul, 
e Locul. 

14 Să presupunem că în această seara ieşiţi în oraş. Ce ar fi im¬ 
portant pentru dvs.? 

a Cu cine aţi ieşi. 
b Unde v-aţi duce. 
c Ce aţi face. 

d Programul a ceea ce veţi face. 
e Cum veţi face ceea ce veţi face. 

15 De unde ştiţi că aţi făcut o treabă bună? Bifaţi propoziţiile 
adevărate în cazul dvs. 

a Cineva mă laudă, 
b îmi spun oamenii, 
c Am o satisfacţie interioară. 

d Ştiu că am respectat standardul pe care mi l-am impus, 
e Am rezultate concrete în urma acestui succes, 
f Pur şi simplu ştiu. 

16 Cum vă daţi seama că vă simţiţi bine? 
a Oamenii din jurul meu sunt fericiţi, 
b Mă simt fericit cu mine însumi. 

c Am loc şi timp pentru mine însumi, 
d Celorlalţi oameni le place ceea ce se întâmplă, 
c Sunt satisfăcut de efectul pe care îl am asupra a ceea ce 
se întâmplă în jurul meu. 
f Am un sentiment de bine. 

17 Cum ştiţi că aţi luat o decizie corectă? 
a Pur si simplu ştiu. 

b Acest lucru îmi este confirmat de ceilalţi. 
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c Ceilalţi mă încurajează şi mă aprobă, 
d Este o senzaţie fizică, 
e Mă simt bine în privinţa acestui lucru, 
f Celorlalţi le place. 

18 Ce ar trebui să se întâmple pentru ca dvs. să fiţi convins de o 
nouă idee sau abordare? Bifaţi răspunsurile pe care le consi¬ 
deraţi adevărate. 

a Am nevoie să pot să-mi imaginez acel lucru într-un anu¬ 
me fel. 

b Cineva trebuie să-mi explice chestiunea, 
c Am nevoie să încerc ceva pentru a şti dacă funcţionează, 
d Am nevoie să văd ideea schiţată cumva, 
e Vreau să o discut atent, 
f Am nevoie să mă gândesc atent. 

g Am nevoie ca ideea să-mi fie explicată sau prezentată de 
mai multe ori. 

h Aş vrea să mi se dea detalii. 

19 Ce ar trebui să se întâmple pentru ca dvs. să vă hotărâţi să 
cumpăraţi un lucru semnificativ? Bifaţi propoziţiile adevărate 
pentru dvs. 

a Trebuie să văd acel lucru, 
b Am nevoie să vorbesc cu cineva, 
c Am nevoie sâ-l încerc/să-l folosesc/să-l experimentez, 
d Am nevoie să cumpănesc înainte de a mă decide, 
e Trebuie să cercetez detaliile acestei achiziţii, 
f Vreau să mă gândesc mai mult timp. 
g Vreau să ştiu cum arată. 

h Vreau să aud de la alţii ce au ei de spus despre asta. 

20 Gândiţi-vă la o decizie importantă pe care aţi luat-o în ulti¬ 
mele câteva luni. Ce este adevărat în cazul dvs.? 

a înainte de a mă decide, am vorbit despre acest lucru cu 
mai mulţi oameni. 

b înainte de a decide, m-am asigurat de rezultat, 
c Mai întâi, am încercat. 


d M-am gândit mai multă vreme, 
e Mi-au fost înfăţişate mai multe aspecte ale deciziei, 
f Am cerut/am receptat părerea altora, 
g Am cumpănit, 

h Mai înainte, am cercetat/am primit cât de multe informa¬ 
ţii s-a putut. 

Analiza chestionarului 

în această analiză, întrebările sunt grupate în funcţie de filtre¬ 
le de care sunt legate. Nu este o analiză definitivă — este un in¬ 
dicator pentru unele dintre tiparele gândirii dvs. Scopul chestio¬ 
narului este de a vă spori conştientizarea legată de ceea ce faceţi 
de fapt dvs. şi ceilalţi. 


Tipul de gândire apropiat de scop/îndepărtat de scop 


întrebările 

1,2. 3 şi 4 sunt legate de tipul de gândire „apro- 

piat de scop“ 

sau „îndepărtat de scop“ 

încercuiţi literele râs- 

punsurilor pe 

care (e-aţi dat. 



Apropiat de scop 

îndepărtat de scop 

întrebarea l 

b 

a 


d 

c 


f 

e 

întrebarea 2 

b 

a 


d 

c 


e 

f 

întrebarea 3 

a 

b 


e 

c 


f 

d 

întrebarea 4 

b 

a 


c 

d 


f 

e 


Adunaţi numărul de litere încercuite în fiecare coloană şi 
scrieţi jos totalul. Coloana cu cel mai mare număr de încercuiri 
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indică preferinţa dvs. Dacă scorul este egal, atunci probabil că 
folosiţi ambele moduri de gândire. Dacă pe o coloană se înregis¬ 
trează un punctaj semnificativ mai mare decât pe ceaJaltă, acest 
lucru indică o preferinţă puternică. 

Tipul de gândire potrivire/nepotrivire 

Potrivire/nepotrivire este tiparul analizat în întrebările 5, 6, 7 
şi 8. 

în întrebarea 5, preferinţa pentru potrivire sau nepotrivire 
este indicata de felul în care aţi identificat ceea ce e similar la fie¬ 
care dintre forme, de exemplu: 

a Toate sunt patrulatere, toate patru au unghiuri drepte, 
toate au laturile drepte. 

b Toate sunt cercuri. 

c Toate sunt săgeţi şi sunt îndreptate în sus. 

Toate acestea sunt exemple de potrivire. 

Dacă tindeţi spre nepotrivire, atunci veţi avea răspunsuri ase¬ 
mănătoare cu următoarele: 

a Două dreptunghiuri sunt în picioare, unul e culcat. 

b Două cercuri sunt mai mici decât celelalte. 

c Două săgeţi indică în sus dreapta, una indică în sus stânga. 

Orice descriere în care aţi ales ceea ce este diferit indică ne¬ 
potrivirea. 

încercuiţi în coloană ceea ce se aseamănă cel mai mult cu ale¬ 
gerea dvs. pentru fiecare răspuns de fa întrebarea 5. Pentru în¬ 
trebările 6, 7 şi 8 încercuiţi literele pe care le-aţi bifat. 

Adunaţi numărul de litere încercuite de pe fiecare coloană, la 
care le adăugaţi pe cele încercuite pentru întrebarea 5. Faceţi 
totalul fiecărei coloane. Coloana cu cele mai multe litere încer¬ 
cuite indică preferinţa dvs. E posibil să folosiţi ambele feluri de 
gândire, aşa că se poate întâmpla ca punctajul să fie egal. 


Potrivi re Nepotrivi re 

întrebarea S a 
b 
c 

întrebarea 6 a b 

c d 


e f 

întrebarea 7 ba 

c d 

f e 

întrebarea 8 ba 

d c 

f e 


Tipul de gândire în mareAn mic 

La întrebarea 9, preferinţa va fi indicată de numărul de cuvin¬ 
te de fiecare tip pe care le-aţi folosit în descriere. Parcurgeţi 
propoziţiile pe care le-aţi scris şi număraţi câte cuvinte descrip¬ 
tive din următoarele categorii aţi folosit. 

a Descrieri globale, abstracte, de exemplu, spaţios, aerisit, 
întunecat, tradiţional. Acest gen de cuvinte nu sunt preci¬ 
se. Alte exemple pentru acest tip de descriere ar fi: încă¬ 
pător, mare, mic, confortabil, comod, bine situat. 

Numărul de cuvinte abstracte din exemplul dvs. =_ 

(scrieţi totalul aici). 

b Descrieri precise, detaliate, de exemplu, N x M metri, 
temperatura, numărul de uşi, ferestre etc., culoarea 
obiectelor din jur. Alte exemple pentru acest gen de de¬ 
scrieri ar fi: construcţie din cărămidă, trei dormitoare, 
grădină de 10 x 4 metri pătraţi, terasă, bucătăria combi¬ 
nată cu sufrageria, sectorul SWt6 din Londra. 

Numărul cuvintelor precise din exemplul dvs. =__ 

(scrieţi totalul aici). 
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Dacă aveţi un total mai mare la punctul (a). înseamnă că pre¬ 
feraţi gândirea „în mare“. Un total mai mare la punctul (b) indi¬ 
că preferinţa pentru gândirea „în mic’*. Este posibil să folosiţi 
ambele tipuri de gândire şi punctajul să fie egal. 

Tipul de gândire trecut/prezent/viitor 

Pentru întrebarea 10, încercuiţi răspunsurile în următoarele 


coloane: 



Trecut 

Prezent 

Viitor 

a 

b 

d 

c 

e 

g 

f 

h 

i 

1 

i 

k 

m 

n 

o 

q 

r 

P 


Scrieţi numărul total de litere încercuite în fiecare coloană. 
Punctajul cel mai mare reprezintă stilul dvs. preferat, în vreme 
ce punctajul cel mai mic indică stilul cel mai puţin preferat. 

Tipul de gândire activitate/persoană/oblect/loc/timp 


încercuiţi răspunsurile în 

coloana de mai jos: 




Activitate 

Persoană 

Obiect 

Loc 

Timp 

întrebarea i ( 

e 

a 

b 

c 

d 

întrebarea 12 

b 

a 

c 

d 

e 

întrebarea 13 

b 

c 

d 

e 

a 

întrebarea 14 

c 

a 

c 

b 

d 


Preferinţele dvs. sunt indicate de numărul de încercuiri din 
fiecare coloană, de exemplu, cu cât sunt mai multe bifări, cu atât 
preferinţa pentru tema respectivă este mai mare. Este posibil să 
aveţi un număr similar de încercuiri pe fiecare dintre coloane, 
ceea ce indică o preferinţă echilibrată. 


Tipul de gândire intern/extern 

încercuiţi literele bifate la răspunsurile întrebărilor 15, 16 şi 17. 



Intern 

Extern 

întrebarea 15 

c 

a 


d 

b 


f 

e 

întrebarea 16 

b 

a 


c 

d 


( 

e 

întrebarea 17 

a 

b 


d 

c 


e 

f 


Adunaţi numărul de litere încercuite pe fiecare coloană. Nu¬ 
mărul lor indică preferinţa dvs. — cu cât sunt mai multe încer¬ 
cuiri, cu atât este mai mare preferinţa. 

Tipul de gândire tiparul convingerii 

Răspunsurile bifate la întrebările 18, i 9 şi 20 indică importan¬ 
ţa următoarelor elemente în strategia dvs. de a vă lăsa convins în 
legătură cu ceva: 

Demonstraţie vizuală (dem. viz.) 

Explicaţie auditivă (expl. aud.) 

Experimentare activă (exp. act.) 

Prezentare vizuală (prez. viz.) 

Discuţie auditivă (disc. aud.) 

Timp 

Numărul de explicaţii/prezentări/demonstraţii pratice (nr.) 

Detalii (det.) 

încercuiţi literele răspunsurilor pentru fiecare întrebare. 

Adunaţi literele încercuite pe fiecare coloană. Cele care au 
un punctaj mai mare reprezintă elementele pe care le doriţi pre¬ 
zente în strategia dvs. de convingere. 
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Dem. 

viz. 

Expl. 

aud. 

Exp. 

act. 

Prez. 

viz. 

Disc. Timp 
aud. 

Nr. 

Det. 

18 

a 

b 

c 

d 

e f 

g 

h 

19 

a 

b 

c 

8 

h 

f 

d 

e 

20 

e 

f 

c 

b 

a 

d 

g 

h 


DEZVOLTARE PERSONALĂ: 

$poriţt«*vă flexibilitatea 

Analiza chestionarului indică preferinţele din stilul dvs. de gândi¬ 
re. în general, cu cât aveţi mai multe posibilităţi de a alege, cu atât 
puteţi influenţa mai mult situaţiile. După ce v-aţi identificat preferin¬ 
ţele prin acest chestionar, puteţi să le verificaţi şi în situaţiile de zi cu 
zi. Dacă descoperiţi faptul că unele dintre acestea nu sunt alegeri 
preferate de dvs., atunci puteţi să le întăriţi în următoarele moduri. 

1. Alegeţi filtrul pe care vreţi să-l întăriţi, de exemplu, gândirea 
apropiaţ/îndepărtat de scop sau potrivirea. 

2. Alegeţi un moment ai zilei în care puteţi să acordaţi atenţie 
acestui filtru. Alegeţi un moment în care activitatea dvs. nu vă 
solicită sută la sută atenţia sau un context care nu este critic 
pentru slujba. Puteţi alege, de exemplu, contextul unei sim¬ 
ple discuţii cu cineva. 

3* Hotărâţi-vă că veţi da atenţie felului în care dvs. şi ceilalţi uti¬ 
lizaţi acest filtru (sau nu-l utilizaţi) în acel moment. Este posi¬ 
bil să vreţi să notaţi numele filtrului, astfel încât să-l menţineţi 
în atenţie, sau poate că veţi dori ca numele lui să fie scris un¬ 
deva unde să-l puteţi vedea cu uşurinţă. 

4. Treceţi în revistă exemplele pe care le-aţi adunat, exemple 
pentru felul în care a fost folosit acest filtru (sau nu a fost fo¬ 
losit) şi cu ce efect. 

5* Faceţi acest lucru până când simţiţi că puteţi alege cu uşurin¬ 
ţă filtrul respectiv. 

6, Repetaţi procesul cu un alt filtru. 


CAPITOLUL 4 

Gândind cu trupul 


„£s/e imposibil să nu comunici." 

PAUL WATZLAWICK 

Detectarea tiparelor inconştiente 

Dat fiind faptul că NLP este un proces de identificare a di¬ 
ferenţei dintre performanţa remarcabilă şi orice alt tip de ac¬ 
tivitate, avem nevoie de diferite căi pentru a reliefa această 
diferenţă, dacă dorim să reproducem performanţa. Iar aceas¬ 
tă diferenţă este adesea aspectul evaziv al muncii noastre. 

Să zicem că eu am competenţa necesară pentru a stabili re¬ 
laţii bune în întâlnirile de afaceri cu potenţialii noi clienţi şi 
vreţi să ştiţi cura fac acest lucru. Vă pot spune că, atunci când 
mă pregătesc pentru o întâlnire cu un client nou, mă gândesc 
la rezultatele întâlnirii. Vă pot spune, de asemenea, că trec în 
revistă ceea ce ştiu despre companie şi sunt atentă la felul în 
care pun bazele relaţiei pe parcursul procesului, dar în special 
în primele momente ale întâlnirii noastre. Toate bune până 
aici, dar întrebarea este: printre lucrurile pe care vi le-am 
spus, se află oare elementul care face diferenţa? 

Dacă vă pricepeţi la ntodeling, veţi remarca, probabil, că 
între momentul în care încep să vorbesc despre rezultatele po¬ 
tenţiale ale întâlnirii şi acela în care trec în revistă ceea ce ştiu 
deja despre respectiva afacere, privesc oarecum în sus, spre 
dreapta. în acest interval, eu îmi imaginez, vizual, ce s-ar în¬ 
tâmpla cu această companie dacă ar recurge la acele elemen- 
I le de dezvoltare pe care mi le-am imaginat, iar acestea ar 
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schimba ceva. Fac acest lucru de fiecare dată când abordez un 
client nou, dar iau acest gând ca fiind de la sine înţeles şi la 
un nivel subconştient, încât nu-1 includ în descrierea a ceea ce 
fac (până recent, când am reprodus modelul procesului). To¬ 
tuşi, această mişcare a ochilor, spre dreapta-sus, este un indi¬ 
ciu foarte solid că în acel moment eu creez o imagine vizua¬ 
lă pe care nu am văzut-o niciodată în prealabil. .Acordând 
atenţie mişcării ochilor, ştiţi că eu creez ceva la nivel vizual, 
chiar dacă nu cunoaşteţi conţinutul. Acest indiciu vă îndeam¬ 
nă să mă întrebaţi ceva de genul: „La ce v-aţi gândit imediat 
după ce aţi analizat rezultatele?'* Aţi putea fi şi mai prccişi, 
spunând: „în acel moment, ce v-aţi imaginat?*' Această între¬ 
bare ra-ar determina să-mi dau scama că eu creez acea imagi¬ 
ne vizuală. Acesta este un mic indiciu ce deschide porţile pen¬ 
tru unul dintre cele mai semnificative clemente ale gândirii 
mele atunci când întâlnesc un nou client. 

învăţând să daţi atenţie limbajului corpului, puteţi începe 
să determinaţi elementele de strategie care fac diferenţa. Iar 
acestea sunt elementele care, altfel, rămân nedetectate. Abili¬ 
tatea de a detecta tipare ale limbajului corpului în acest fel este 
specifică NLP şi este cea care face ca procesul de modeling să 
fie atât de important şi de special pentru felul în care învăţăm. 

Cheia o reprezintă ochii 

Ochii noştri dau indicii puternice despre modul în care 
gândim. Rugaţi pe cineva aflat lângă dvs. acum să spună pc 
litere Mississippi. Dacă puteţi alege persoana, atunci rugaţi 
pe cineva care se pricepe la acest lucru. în cc fel îşi mişcă 
ochii? Priviţi cu atenţie, pentru că unele mişcări sunt foarte 
rapide. Majoritatea oamenilor care se pricep să spună cuvin¬ 
te pe litere vizualizează cuvântul, ca şi cum acesta ar fi pro¬ 
iectat pe un ecran, în faţă şi puţin deasupra lor. în mod obiş¬ 
nuit, privesc în sus şi spre stânga, dar unii ar putea privi în sus 
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şi spre dreapta, sau direct în faţă, cu o privire lungă, lipsită de 
concentrare. Fiecare dintre aceste mişcări ale ochilor indică o 
gândire vizuală, o parte-cheie a unei strategii dc succes în 
fragmentarea cuvintelor pe litere. 

Modul în care ne folosim ochii indică felul în care gân¬ 
dim. De exemplu; 

Ochii în sus-stânga (stânga dvs.) — Amintire vizuală 
Privim astfel atunci când ne amintim imagini pe 
care le-am mai văzut, de exemplu: chipul parte¬ 
nerului, ultimul loc unde am fost în vacanţă, lo¬ 
cul de muncă, ce am făcut ieri. 

Ochii în dreapta-sus (dreapta dvs.) — Construcţie vizuală 
Privim astfel atunci când consumim imagini pe 
care nu Ic-am mai văzut, dc exemplu, ne închi¬ 
puim pc noi înşine într-un loc la care am visat 
mereu, dar unde nu am ajuns niciodată, ne ima¬ 
ginăm un coleg având o expresie a feţei pe care 
nu am văzut-o niciodată, casa noastră redecora- 
tă, vizitmea propriei noastre afaceri. 

Ochii aţintiţi înainte, lipsiţi dc concentrare — Vizualizare 
Putem şti dacă este vorba despre o imagine amin¬ 
tită sau de una construită din felul în care este 
distribuită greutatea corpului; este o imagine 
amintită în cazul în care greutatea corpului este 
sprijinită de partea stângă şi este o imagine con- 
stmită dacă greutatea corpului apasă spre dreapta. 

Ochii spre stânga (stânga dvs.) — Amintire auditivă 
Privim astfel dacă ne amintim sunete pe care 
le-am mai auzit, de exemplu, melodia preferată, 
vocea unui prieten. 
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Ochii spre dreapta (dreapta dvs.) — Construcţie auditivă 
Privim astfel atunci când creăm un sunet pe care 
nu l-am mai auzit, de exemplu, vocea unei per¬ 
soane care vorbeşte pe un ton complet diferit de 
cel normal. 



Ochii spre stânga>jos (stânga dvs.) — Automatizare audi¬ 
tivă, dialog interior 

@ Privim astfel atunci când purtăm o conversaţie 
cu noi înşine sau ne punem întrebări în gând. 

Ochii spre dreapta-jos (dreapta dvs.) — Sentimente şi 
emoţii exterioare 

Privim astfel atunci când suntem încercaţi de 
sentimente noi. 



Direcţia poate varia, în sensul că stânga şi dreapta se pot 
înlocui reciproc. însă vizualul este mereu direcţionat în sus 
sau înainte (fără concentrare), iar auditivul lateral, spre 
urechi, fapt ce poate ajuta rememorarea. Există o teorie potri¬ 
vit căreia copiii stângaci sau copiii unor părinţi stângaci pro¬ 
babil că inversează direcţiile. 


Cum altfel mai gândim 
cu trupul nostru? 

în principiu, este imposibil să minţim prin limbajul trupu¬ 
lui; acesta este unul dintre motivele pentru care este impor¬ 
tant să fim atenţi la modul în care suni comunicate gândurile. 


Limbajul trupului constă în tot ceea ce ţine de comportamen¬ 
tul nostm şi prin care comunicăm altceva decât cuvinte. Felul 
în care spunem cuvintele, de exemplu, tonul, volumul, inten¬ 
sitatea vocii noastre fac parte din limbajul trupului. 

Pentru a detennina dacă gândim vizual, auditiv sau senzi¬ 
tiv putem folosi ca indicii atât mişcările ochilor, cât şi aspec¬ 
te ale limbajului trupului. 

De exemplu, o persoană care gândeşte vizual va fece, în 
mod normal, următoarele lucruri; 

► Va vorbi repede şi cu un ton ridicat (apelează la cuvinte 
pentru a depăşi imaginile pe care le poate vedea şi are ne¬ 
voie să vorbească repede pentru a realiza acest lucru). 

► Va respira superficial, cu partea superioară a toracelui — 
respiraţie rapidă, scurtă. 

► Va gesticula prin aer, în sus, încercând adesea să conture¬ 
ze imaginile pe care le vede în minte. 

► Va dovedi adesea o anume tensiune corporală. 

O persoană care gândeşte auditiv va face, în mod normal, 
următoarele lucruri: 

► Va vorbi ritmic, aproape melodios. 

► Va vorbi pe o tonalitate medie. 

► Va respira la nivelul median al toracelui. 

► Va gesticula prin aer undeva mai jos decât cineva care 
gândeşte vizual. 

► îşi va înclina adesea capul în lateral, ca pentru a accentua 
volumul pe care îl înregistrează prin urechi. 

► îşi va atinge adesea urechea şi gura şi îşi va lipi mâna de 
faţă, ca şi când ar vorbi la telefon. 

Iar o persoană care se gândeşte senzitiv va face, în mod 
normal, uimătoarelc lucruri: 

► Va vorbi cu rezonanţă, pe o voce joasă şi cu multe pauze 
tăcute. 
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► Va respira cu parlca inferioară a pieptului — o respiraţie 
adâncă, înceată, precum oftatul. 

► Va gesticula jos şi spre dreapta. 

► Va aborda o poziţie înclinată spre spate, relaxată, cu miş¬ 
cări libere. 

Reţineţi faptul că acestea sunt simple indicii. Cheia NLP 
constă în evaluarea a ceea ce este adevărat în legătură cu per¬ 
soana pc care o întâlniţi. în acest fel, respectaţi cultura unică 
a fiecărui individ. 

Aşadar, limbajul trupului constă în: 

Voce; 

► intonaţie 

► ton 

► intensitate 

► ritm 

► pauze 

► accentuări 

► viteză 

► ezitări 

► sublinieri 

► frecvenţa răspunsurilor la întrebările altora 

Cap şi faţă: 

► expresii faciale 

► mişcări oculare 

► mişcări musculare 

► tensiune musculară 

► culoarea pielii 

► mişcări ale capului 

► riduri 

► contact vizual 

► poziţia capului 

► expresia gurii 


Corp: 

► mişcările trupului 

► poziţie 

► gesturile mâinilor şi picioarelor 

► frecvenţa şi natura atingerilor (îndreptate atât spre sine, 
cât şi spre alţii) 

► ritmul trupului (tipul caracteristic dc mişcare sau lipsă de 
mişcare) 

► proximitatea faţă de alţii 

► momentul mişcărilor 

► ritmul respiraţiei 

► poziţia respiraţiei (în partea superioară, inferioară sau la 
mijlocul pieptului) 

► poziţia şi direcţia picioarelor şi tălpilor 

Toate aceste elemente, precum şi altele comunică cele mai 
adânci gânduri ale noastre, în fiecare clipă a fiecărei zi. Nu sc 
poate spune că oamenii nu recunosc accsic semnale — pentiii 
că le recunosc. Personalul unei companii în cadrul căreia am 
lucrat ştia foarte bine că atunci când buza directomlui admi¬ 
nistrativ se sublia şi sc albea, era timpul să nu mai pună între¬ 
bări! Toţi citim limbajul trupului altora, dar majoritatea am 
ajuns să ignorăm semnalele pe care le detectăm inconştient. 
Am învăţat să ştergem sau să distorsionăm ceea ce obsers'ăm 
intuitiv. Atunci când ne obişnuim să fim atenţi şi să conştien¬ 
tizăm înţelesurile acestor semnale, începem să exploatăm un 
potenţial imens şi neatins încă al comunicării noastre. 

Importanţa faptului de a citi 
limbajul trupului 

A învăţa să fii atent la limbajul trupului şi la diferenţele 
dintre o persoană şi alta, dintre o cultură şi alta, îmbunătăţeş¬ 
te remarcabil modul în care îi înţelegem şi îi influenţăm pc 
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oamenii de lângă noi, iar ei pe noi. Unii oameni par să aibă o 
capacitate naturală de a-i influenţa pe alţii, de a genera un cli¬ 
mat de apropiere imediată, în care toate păi'ţilc sc înţeleg de 
minune. Alţii pot găsi că aceste persoane sunt uşor dc abor¬ 
dat, că se poate discuta cu clc pc orice temă, fapt ce prezintă 
un avantaj evident în orice situaţie dc negociere, de comuni¬ 
care sau de influenţare a celor din jur. 

Printre primii care au publicat materiale pe această temă sc 
numără Albert Mchrabian, în 1972. Printr-o serie de experi¬ 
mente controlate, el a reuşit să demonstreze că semnalele non- 
verbale au o influenţă considerabil mai mare decât alţi stimuli. 

Mehrabian s-a concentrat asupra chipului uman ca sursă 
de informaţie nonverbală. De atunci, alţi cercetători au obţi¬ 
nut rezultate similare, studiind alte elemente ale comporta¬ 
mentului nonverbal. Concluzia remarcabilă la care au ajuns 
mulţi dintre aceşti cercetători este aceea că, în mod obişnuit. 



Q Conţinut — doar cuvintele 

Influenţi vocală — Intonaţie, ton, accent, ritm, pauze, stres 

lîHll Influenţe nonverbale — expresie facială, mişcarea ochilor sau a 
muşchilor, culoarea pielii 


peste 90% din capacitatea noastră de a influenţa ţine dc alte 
elemente decât de cuvintele pe care Ic folosim. 

Dacă nu înţelegem şi nu respectăm diferenţa, suntem pe 
cale să judecăm ceea ce nu ştim într-un mod negativ. De 
exemplu, în Marea Britanic, oamenii se aşteaptă să primeas¬ 
că o reacţie la ceea ce spun (chiar dacă aceasta constă într-un 
simplu mormăit) într-o măsură mult mai marc decât în multe 
alte culturi. Ca atare, britanicii pot fi foarte derutaţi dacă ni¬ 
velul răspunsului primit de ei este sub aşteptări (în special, 
când vorbesc la telefon). Ei pot, spre exemplu, să considere 
că un astfel de răspuns dovedeşte dezinteresul. 

Nu numai că ne limităm prin ceea ce putem spune, dar ale¬ 
gerile pe care le facem în legătură cu modul în care folosim 
cuvintele sporeşte riscul în comunicare. Când nu înţelegem 
ceea cc auzim, la o întâlnire, spre exemplu, cei mai mulţi din¬ 
tre noi nu vom recunoaşte acest lucru. Când nu suntem în în¬ 
tregime de acord cu spusele cuiva, cei mai mulţi vom spune că 
suntem de acord sau nu vom spune nimic. Totuşi, indiferent de 
, alegerea făcută în cuvinte, rostite sau nerostite, comportamen- 
t tul nostru nonverbal semnalizează ceea ce simţim cu adevărat, 
învăţând să dăm atenţie semnalelor limbajului trupului, 
putem: 

< ► Să ştim când să punem capăt unei conversaţii. 

► Să ne dăm seama în ce măsură persoana cu care vorbim a 
priceput ceea ce spunem. 

► Să determinăm nivelul de acord pe care l-am atins. 

► Să recunoaştem în ce măsură am atins adevărata motivaţie 
a persoanei cu care vorbim. 

► Să stabilim cum nc reprezentăm timpul şi impactul aces¬ 
tei reprezentări asupra felului în care folosim timpul. 

► Să nc dăm seama când am creat o legătură şi am stabilit 
începuturile unei relaţii. 

► Să detenninăm când am stabilit o relaţie trainică. 

► Să recunoaştem felul în care să ne accentuăm mesajul pen¬ 
tru a transmite cât mai bine ceea cc avem dc spus. 
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► Să realizăm dacă ani înţeles şi respectai cultura persoanei 
cu care avem dc-a face. 

în procesul de modeling din cadrul NLP, în special, pri¬ 
vind si ascultând limbajul trupului, putem: 

► Să descoperim felul în care cineva îşi sUucturcazâ modul 
de gândire pentru a-şi atinge scopurile propuse. 

► Să realizăm modurile inconştiente (şi, ca atare, de la sine 
înţelese) de gândire ce diferenţiază rezultatele pe care 1 
atingem. 

► Să realizăm mai degrabă un standard intern de excelenţă 
decât să ne bazăm doar pe comportamentul nostru exterior. 

► Să deduceju valorile şi credinţele din spatele comporta¬ 
mentului unei persoane. 

► Să recunoaştem diversele stări emoţionale ale altor 
persoane. 

Tipare nonverbale 

Dcz\'oltâiidu-nc sensibilitatea la semnalele limbajului tru¬ 
pului, ne putem dea seama când cineva şi-a schimbat modul 
de gândire. Putem începe să determinăm ce strategii folosesc 
oamenii atunci când îşi ating obiectivele dorite şi când nu şi 
Ic ating. 

Vorbeam cu câteva persoane despre scopuriic muncii si vieţii hr, O 
femeie mi-a vorbit despre două ţeiuri ale safe. Primai dintre efe îi fu- 
sese impus fa locuf de muncă. Vorbind despre aceasta, faţa femeii a 
devenit pafidă, buzefe i s-au subţiat, iar ea stătea înclinată, cu umerii 
adu^i în faţă. Apoi a vorbit despre scopuf de a căfători şi a munci în 
Canada, Când a început să se gândească fa acest facru, faţa i s-a îm¬ 
bujorat u.sor, umerii i s-au relaxat, ntuşchii feţei fa fef şi a început să 
gesticuleze degajat în timp ce vorbea. 

Am stabilit (fără prea marc dtp culta te) că, în timp ce vorbea despre 
felurile ei în muncă, femeia se scttj'undase în analiza unor probleme, 
concentrându-se asupra a ceea ce a trebuii să facă şi a ceea ce ar Jî 
fost mai bine să facă, în timp ce vorbea, gândea disociat. Când a în¬ 
ceput sâ vorbească despre scopul de a munci în Canada, s-a imaginat 
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imediat acolo, făcând acea muncă pe care şi-a dorit-o. De astă dată, 
gandea asociat; „vedea totuP* ca şi când arpprivit cu propriii ochi 
şi ar fi auzit cu propriite-l urechi. Dar cel mai important, simţea cum 
era .să fii acolo. Semnalele trupului puse în evidentă în cel de-al doi¬ 
lea caz erau caracteristice, în cazul ei, unei morivaţiiputernice. 

Majoritatea oamenilor sunt caracterizaţi de două stăi i-che- 
ic: una este aceea din momentul în care sunt conectaţi la ca¬ 
lităţile şi atitudinile lor unice, iar cealaltă, din momentul în 
care sunt detaşaţi de identitatea lor şi de adevăratele lor capa¬ 
cităţi. Fiecare stare are tipare de gândire caracteristice, con¬ 
vingeri şi un limbaj al trupului specific. învăţând să recunoaş¬ 
tem caracteristicile fiecăreia şi diferenţele dintre cele două 
stări, putem învăţa cum să o alegem pe cea mai eficientă pen¬ 
tru a obţine rezultatele dorite. 


Modalităţi tradiţionale de citire 
a limbajului trupului 

Poate aţi citit cărţi despre limbajul trupului care susţin, 
spre exemplu, că persoanele care îşi încrucişează braţele intră 
intr-o stare defensivă. Sau poate aţi auzit că, dacă cineva îşi 
atinge nasul cu degetul, înseamnă că minte. Din experienţa 
mea, pot spune că asemenea judecăţi sunt nesăbuite şi lipsite 
de respect. 

Felul în care este folosit limbajul tmpului în NLP este 
foarte diferit. în NLP, respectăm faptul că fiecare persoană 
arc tipare unice pentru limbajul trupului. Provocarea constă 
în a fî suficient de atent la aceste lucruri şi a nu face presupu¬ 
neri — pozitive sau negative — în legătură cu semnificaţia 
acelor mesaje. Putem atla, de exemplu, că pentru persoana A 
încrucişarea mâinilor înseamnă altceva decât pentni persoana 
n. Unul dintre .scopurile NLP este sporirea gradului de con¬ 
ştientizare a tiparelor limbajului tmpului .specifice fiecărei 
persoane pe care o întâlnim; în acest fel, vom putea să deve- 
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nim mai flexibili în comportament şi să stabilim o comunica¬ 
re mai bună, dacă ne dorim asta, respectând în acelaşi timp 
personalitatea fiecărui individ. 

Mintea şi trupul sunt una 

Suntem ceea ce gândim. Prin limbajul trupului, nc dez¬ 
văluim aptitudinile, valorile, credinţele, ce fel de persoane 
suntem, preferinţele culturale şi chiar scopul nostru în viaţă. 
Printr-o simplă strângere de mână dezvăluiţi lot ceea ce poa¬ 
te şti cineva despre dvs. — cu condiţia ca acea persoană să 
aibă sensibilitatea necesară pentru a detecta toate acestea. 
Arătam ceea ce simţim în orice moment. Dacă ne aşteptăm să 
nu ajungem la un acord în cadrul unei întâlniri, vom arăta 
acest lucru prin limbajul trupuhii. 

Când Peter se aştepta sâ nu ajungă Ia o înţelegere în cadrul unei in- 
tâhiiriy se angaja de obicei într-un diahg interior negativ, imaginân- 
du^^şi tot ce putea fi mai rău despre ceea ce şi-ar fi putut spune între 
ci participanţiu Ca atare, ochii i sc aţinteau undeva în s(ânga-jos. 
Muşchii feţei i se încordau, tar capul i se lăsa în jos. Nu era nevoie 
sâ participi Ia prea multe mtâlniri cu Peter în starea asta pentru a în-> 
cepe sâ înţelegi ce urma să se întâmple. 

Dacă suntem animaţi de o amintire fericită, arătăm şi acest 
lucru prin limbajul trupului. 

Când Julia s-a gândit la succesul înregistrat prin implicarea sa în 
consiliul de administraţie, ea a privit mai întâi tn sus, spre stânga 
(ammtindu-şi cum a fost la una dintre şedinţele pline de succes). Apoi 
a început să zâmbească uşor şi a privit în Jos, spre dreapta (asociin- 
duse cu sentimentele sale din momentul în care directorii au ajuns 
la un acord major privind continuatea afacerii, un acord deosebit de 
creativ). S-a uitat apoi în lateral, spre dreapta, imaginându-şi parţial 
conversaţiile pe care se aştepta să le poarte la următoarea şedinţă. Tot 
timpul şi-a legănat ritmic piciorul, dintr-o parte în alfa. 

Limbajul trupului dezvăluie adevărul despre gânduri şi 
sentimente interioare şi nu putem face prea mult în legătură 
cu cele mai subtile semnale pe care le comunicăm lumii. 


Identificarea filtrelor 

în capitolul 3 am explicat câte ceva despre diversele filtre 
pe care le folosim în gândire şi comunicare. Putem detecta 
adesea aceste filtre prin intenncdiul limbajului nostru. Şi pu¬ 
tem deduce cum gândeşte cineva după tiparele limbajului tru¬ 
pului său. Reţineţi faptul că tiparele sunt simple indicii, nu 
dovezi absolute. Doar conştientizarea tiparelor limbajului tru¬ 
pului, a limbajului verbal şi cunoştiinţele pe care le acumu¬ 
lăm în timp despre o persoană ne permit să ne apropiem de 
ceea ce se întâmplă cu adevărat în gândirea acesteia. Totuşi, 
cu cât descifrăm mai bine semnalele, cu atât vom fi mai în 
măsură să alegem acea calc dc comunicare cu persoanele din 
jurul nostm care să nc conducă la o relaţie veritabilă. Să ex¬ 
plorăm câteva dintre aceste tipare ale limbajului trupului. 

Poziţia corpului şi mişcarea 

în capitolul 3 am descris felul în care ne putem asocia, ne 
putem angaja mai mult în ceea ce spunem şi în ceea ce gân¬ 
dim atunci când experimentăm diferitele situaţii pe propria 
piele. într-o asemenea stare suntem conectaţi la propriile sen¬ 
timente. Sau ne putem disocia, observând şi ascultând eveni¬ 
mentele ca şi cum am fi o muscă pe perete. în această stare, 
suntem deconectaţi de la propriile noastre emoţii. 

Limbajul trupului ni se schimbă considerabil în funcţie de 
starea în care nc aflăm. La întâlniri, este uşor să detectăm per¬ 
soanele aflate într-o stare de asociere. Dc obicei, se înclină în 
faţă şi gesticulează mult pentru a-şi exprima sentimentele. îi 
întrerup adesea pe ceilalţi, deoarece acţiunile lor sunt contro¬ 
late de emoţii. Când vorbesc despre propriile sentimente, îşi 
ţin mâinile la piept, aproape de inimă. în schimb, o persoană 
aflată în stare de disociere îşi ţine spatele drept sau stă încli¬ 
nată spre spate. Păstrând distanţa între sine însuşi şi situaţia 
în care se află, îşi păstrează obiectivitatea. Individul face 
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acest lucru atât mental, cât şi fizic, .aflaţi în stare de disocie¬ 
re, aceşti oameni vorbesc adesea despre sine şi arată către ei 
ca şi cum ar fi o persoană imaginară aflată în faţa lor (ceea ce 
se şi întâmplă adesea în mintea lor). încercaţi să vindeţi 
ceva unei persoane aflate în stare de disociere şi veţi des¬ 
coperi că este extrem de dificil, dacă nu chiar imposibil să re¬ 
alizaţi acest lucru. Pentru majoritatea persoanelor, decizia de 
a cumpăra este asociată unui sentiment. îndemânarea într-o 
astfel de situaţie constă în a şti cum .să influenţezi persoana şi 
în a recunoaşte când ţi-ai atins scopul. 

Tensiunea şi relaxarea corpului 

Relaxarea sau tensiunea din trupurile noastre sunt expresii 
ale felului în care gândim. Gândiţi-vă, un moment, ia ceva ce 
trebuie sau ar trebui să faceţi astăzi. Remarcaţi ce se întâmplă 
în trupul dvs. în timp cc faceţi acest lucni. Acum, gândiţi-vă 
Ia ceva ce v-ar plăcea cu adevărat să faceţi. Observaţi ce s-a 
întâmplat cu trupul dvs. Cum vă simţiţi umerii, gâtul, spate¬ 
le? Puteţi spune cc expresie a\'eţi întipărită pe faţă? 

Când ne gândim la ceva ca la o problemă sau cugetăm la 
lucruri pe care nu le dorim în viaţa noastră ne concentrăm 
asupra a ceea ce dorim să îndepărtăm. Acest fel de motivare 
SC bazează adesea pe îndepărtarea de sursa dc durere sau dis¬ 
confort. în consecinţă, limbajul trupului pe care îl etalăm 
când gândim în acest fel este unul tensionat. Este de aşteptat 
să ne înemntăm, să nc ţinem umerii încordaţi şi aplecaţi, să 
resimţim tensiune în alte părţi ale trupului. Deloc surprinză¬ 
tor, unu! dintre cclc mai comune motive pentru absenţele de 
la serviciu este durerea de spate. Ce credeţi că spune acest lu¬ 
cru despre felul în care o mare parte a populaţiei apreciază 
munca pc care o desfăşoară? 

Pe de altă parte, când ne imaginăm ceea ce vrem cu ade¬ 
vărat, avem un limbaj al trupului adecvat. Acesta este moti¬ 
vul penU'u care persoanele ce gândesc în acest fel influenţca- 
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ză atingerea scopurilor proprii: ele acţionează ca şi când 
şi-ar fi atins ţelurile, iar lumea răspunde pe măsură. Din 
punct de vedere comportamental, este dc aşteptat ca ei să 
adopte o atitudine „lejeră", să fie relaxaţi, să aibă muşchii fa¬ 
ciali eliberaţi dc tensiune, să gesticuleze cu uşurinţă, să aibă 
mişcări curgătoare. Dacă observăm şi ascultăm felul în care 
nc folosim trupul, putem obţine indicii despre ceea ce facem; 
astfel, ştim dacă acest lucru ne este de folos sau nc împiedică 
să obţinem ceea ce dorim cu adevărat. 

Poziţia, gesturile, expresiile noastre faciale şi ridurile co¬ 
munică obiceiurile pe caic ni le-am dezvoltat în viaţă. Priviţi 
în oglindă; ce vă spune chipul dvs.? 

Relaţiile noastre cu ceilalţi 

Unora dintre noi le place să fie plăcuţi şi să-i mulţumeas¬ 
că pe alţii, în timp ce altora le-ar plăcea mai degrabă con- 
1 fruntarea şi disputa. Câteodată, preferăm o anumită abordare 
într-un context şi o aha înir-un alt context. Pe care dintre 
I acestea o preferăm reiese din modul în care ne comportăm, 
i Cineva care preferă similaritatea (potrivirea) va căuta să fie 
asemenea persoanelor alături de care se află, din toate punc- 
' tele de vedere. Se va mişca asemenea lor, se vor îmbrăca ase¬ 
menea lor, va arăta ca ele. 

Aţi remarcat probabil faptul că partenerii unor cupluri, 
i foarte apropiaţi unul de celălalt, încep să semene tot mai 
I mult. Deloc surprinzător, dacă ne gândim că persoanele care 
ţin una la alta sau care se iubesc îşi vor adopta reciproc ex¬ 
presiile şi comportamentul. Dc-a lungul timpului, cutele ce le 
vor străbate chipurile vor fi foarte asemănătoare. Chiar dacă 
structura lor facială este diferită, obiceiurile pc care şi le for¬ 
mează împreună vor fi reflectate de modul în care trupurile 
lor evoluează pe parcursul timpului. Priviţi-vă partenerul: vă 
place CC vedeţi? S-ar putea să priviţi în oglindă o imagine a 
propriei dvs. persoane! 
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Aşadai, cineva care realizează în cel mai firesc mod un 
climat de bună înţelegere — o persoană uşor abordabilă, o 
companie plăcută — de obicei se potriveşte cu cei din jurul 
său. Aceasta nu înseamnă că trebuie să fie de acord cu tot 
ceea ce spun alte persoane. Totuşi, asemenea persoane vor 
căuta fiecare ocazie pentru a sprijini alte persoane, într-un fel 
sau altul. Comportamentul tor, inclusiv mişcările, ţinuta, ex¬ 
presiile feţei, gesturile, chiar şi frecvenţa clipitului şi ritmul 
respiraţiei, va fi similar, dacă nu identic cu al persoanei cu 
care încearcă să-şi sincronizeze mişcarea. De fapt, acesta este 
comportamentul cel mai potrivit şi mai acceptabil pentru ci¬ 
neva dacă este în dezacord cu ceea ce s-a spus. Această per¬ 
soană poate comunica la un nivel nonverbai faptul că, deşi nu 
este de acord cu spusele interlocutorului său, îl sprijină. Poa¬ 
te aţi observat faptul că unii oameni care trebuie să dea răs¬ 
punsuri critice o ating pe cealaltă persoană pe mână sau pe 
umăr. Astfel, ei sugerează că îşi menţin empatia faţă de per¬ 
soana în cauză, chiar dacă răspunsul lor este negativ. 

Observaţi ce se întâmplă atunci când un individ al cărui 
stil preferat este să sc potrivească în felul descris mai sus arc 
de-a face cu o persoană care apreciază disputa. In timp ce a 
doua persoană se schimbă, pentru a se diferenţia, prima va fi 
derutată, iar şocul o va determina să tacă. Un atare comporta¬ 
ment le este străin. Sau, în alt caz, ei vor urmări atent cealal¬ 
tă persoană, pentru a nu-i permite să rupă sincronizarea. 

în mod similar, comportamentul cuiva care urmăreşte di¬ 
ferenţierea de ceilalţi, preferând să fie în dezacord, va expri¬ 
ma acest lucru. O asemenea persoană va folosi un limbaj al 
trupului contrar aceluia al persoanei de alături. Dacă partene¬ 
rul său dc conversaţie se înclină în faţă, asociindu-se compor¬ 
tamental, el se va înclina spre spate, disociindu-se. Tiparul 
acestor persoane este diferenţierea şi vor etala acest lucru prin 
vestimentaţie, comportament, vorbire. 

Puteţi obscrv'a uşor pe cineva care preferă să fie în deza¬ 
cord cu ceilalţi — se remarcă într-un grup printr-un compor¬ 


tament diferii de al celorlalţi. Nepotrivirea cu ceilalţi mani¬ 
festată în exterior provine deseori dintr-un conflict interior al 
persoanei respective, care va indica acest conflict vorbind de¬ 
spre diferite părţi ale sale care sunt în dezacord unele cu alte¬ 
le sau arătând acest lueru. Oamenii „nepotrivirii" exprimă 
acest lucru indicând spaţial părţile ca şi când s-ar afla în 
mâini diferite, de aici şi expresia „pe de o parte... pe de altă 
parte". A încerca să te potriveşti cu o persoană care preferă să 
se diferenţieze e ca şi cum ai tăia frunză la câini. Acest tip 
de comportament este caracteristic persoanelor cu dificultăţi 
de rclaţionarc; cu aceştia nu se poate discuta prea uşor şi par 
să ridice obstacole în calea oricărei tentative de comunicare 
agreabilă. 

Compartimente spaţiale 

Gândiţi-vă acum la biroul sau la locuinţa dvs. Ştiţi unde se 
află fiecare lucru? Există anumite lucruri-cheie care deţin un 
loc specific în mediul dvs ? Dacă aveţi un birou şi folosiţi un 
calculator, cu siguranţă că depozitaţi diverse tipuri de infor¬ 
maţii în locuri speciale. Chiar dacă nu faceţi aceasta în mod 
ordonat, este foarte probabil să existe o metodă anume în lu¬ 
mea dvs. Fiul meu îmi spune că ştie exact unde se află fieca¬ 
re lucru din camera sa! 

La fel procedăm şi cu spaţiul din jurul nostru. în acest spa¬ 
ţiu aveţi un loc în care vă reprezentaţi trecutul, prezentul şi vi¬ 
itorul. Gândiţi-vă acum la acest lucru. Unde vă sunt amintirile? 
în spatele dvs., în lateral, deasupra dvs.? întrebaţi pe cineva 
apropiat — veţi fi surprinşi să aflaţi că fiecare zonă temporală 
a fost alocată de ei unei arii foarte diferite din spaţiul personal. 

Este ca şi cum am avea un spaţios cabinet de arhivare pe 
care-1 purtăm cu noi oriunde ne-am duce. în mod obişnuit, 
avem un anume Ioc pentru acele părţi ale noastre care ne plac 
şi cu care ne identificăm şi un alt loc pentru acele părţi ale 
noastre de care preferăm să ne disociem. 
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Adesea, când îndrum pc cineva, observ unde se află aceste 
părţi. îi atrag progresiv atenţia persoanei pe care o îndrum 
asupra acestui sistem de stocare, astfel încât ea să-şi poată ex¬ 
tinde gama de opţiuni în legătură cu modul în care să îl folo¬ 
sească. Sc întâmplă adesea să ţinem acele părţi ale noastre 
care ne plac undeva aproape dc piept, iar părţile care nu ne 
plac — undeva ia îndemână, în faţă sau în lateral. Priviţi mâi¬ 
nile oamenilor şi în ce direcţie gesticulează atunci când vă 
vorbesc şi veţi afla unde îşi stochează amintirile, părţile indi¬ 
vidualităţii lor, viziunile despre viitor şi multe altele. 

Oferim indicii despre felul în care luăm decizii prin direc¬ 
ţia în care gesticulăm. Gândiţi-vă pentru o clipă cum anume 
luaţi decizii. Dc exemplu, cum aţi decis să citiţi această car¬ 
te? Aţi ales-o dintre mai multe cărţi sau aţi cumpărat-o ca ur¬ 
mare a unei proceduri planificate, acesta fiind un pas dintr-o 
înlănţuire de situaţii? Oricare ar fi răspunsul, el indică prefe¬ 
rinţa dvs. pentru alegeri sau proceduri. Iar dacă v-aş fi rugat 
să-rai explicaţi respectiva alegere, mă întreb cum v-aţi fi in¬ 
dicat preferinţa prin limbajul trupului. Cineva care prelcră să 
poată face o alegere tinde să-şi arcuiască braţele în faţă, indi¬ 
când o tramă de alegeri prezentă în acel loc. Cineva care pre¬ 
feră să acţioneze confonu unui plan ar face gesturi scurte şi 
regulate, de ,,tocare“, pentru a sugera etapele prin care trebuie 
să treacă, într-o secvenţă de situaţii. Premierul britanic Tony 
Biair recurge adesea la astfel de gesturi de „tocare în timpul 
discuţiilor sale, indicând o gândire metodică, planificată. 

Căutarea încuviinţării 

în cadml unei întâlniri, aţi remarcat vreodată o persoană 
care, atunci când sugerează ceva, priveşte în direcţia cuiva, în 
căutarea unei încuviinţări? Poate că nu este persoana căreia îi 
este adresată sugestia, dar este persoana dc la care se aşteaptă un 
răspuns şi care este creditată că deţine suficiente cunoştinţe pen¬ 
tru a oferi acest răspuns. Aceasta este o trăsătură a persoanelor 


care se raportează pe sine la exterior, prin aceea că au nevoie de 
feedback dintr-o sursă externă pentru a evalua ceea ce fac. 

Cineva care sc raportează interior deţine instrumente interne 
pentru a evalua ceea ce face. Este mult mai probabil ca persoa¬ 
nele care au această preferinţă să privească direct persoana că¬ 
reia îi adresează sugestia, sau să nu privea.scă pe nimeni, dar să 
urmărească următorul punct de pc agendă. Nevoia feedback 
este mult mai pronunţată la persoanele din prima categorie. 

Cum să folosim limbajul trupului 
pentru a ne influenţa propria stare 

Este mecanismul invers: comportamentul nostim influen¬ 
ţează modul în care gândim şi simţim. Dacă ne încovoiem 
umerii şi ne încordăm gâtul, nc vom gândi la problemele din 
viaţa noastră. Dacă în acelaşi timp privim în jos, spre dreap¬ 
ta (de regulă), vom simţi şi emoţiile legate dc acele probleme. 
A-i spune „ţine capul sus“ cuiva care se simte bătut de soar¬ 
tă este un sfat foarte bun. Ridicându-nc capul, ne desprindem 
de sentimentele noastre, pc care majoritatea dintre noi le 
trăim privind în jos. Tar când spunem „păstrează distanţa faţă 
de un anume lucru, ne invităm interlocutorul să se imagineze 
în afara propriei gândiri şi să sc disocieze de sentimentele 
sale. Schimbând unul sau doi factori în modul în care gândim 
despre o anume situaţie, nc putem schimba semnificativ sen¬ 
timentele în legătură cu aceasta. 

SCURTĂTURĂ PENTRU FOLOSIREA 
LIMBAJULUI TRUPULUI CU SCOPUL 
DE A ATINGE O STARE DE „ALINIERE** 

1. Realizaţi acest lucru împreună cu un partener. 

2. Rugaţi-vă partenerul să se gândească la un moment în caic 
nu s-a simţit bine cu sine însuşi, când a simţit că pierde 
controlul, probabil sub presiunea stresului. Rugaţi-1 (dar 
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numai pentru o clipă) să se întoarcă cu mintea la acel mo¬ 
ment, aşa încât să vadă, să audă şi să simtă ca atunci. 

3. Observaţi-i limbajul trupului. încercaţi să redaţi câte ele¬ 
mente caracteristice puteţi detecta pentru această stare. 

4. Spuneţi-i partenerului să iasă din acea stare (să se gân¬ 
dească la ceva total diferit). 

5. Rugaţi-vă partenerul să se gândească la un moment în care 
s-a simţit perfect cu sine însuşi. Rugaţi-1 să se întoarcă cu 
mintea la acel moment, aşa încât să vadă, să audă şi să 
simtă ca atunci. 

6. Obser\'aţi-i limbajul trupului. Câte clemente caracteristice 
ale acestei stări delectaţi? 

7. Spuneţi-i partenerului dvs. ce anume credeţi că reprezintă 
diferenţele dezvăluite dc limbajul trupului, în cazul fiecă¬ 
reia dintre cele două stări. 

8. Repetaţi experimentul astfel încât dvs. să fiţi subiectul. 


Rezumat 

Trupurile noastre pot şti mult mai multe decât mintea 
noastră. Dacă ne limităm învăţarea la ceea ce ştim din punct 
de vedere intelectual, ne compromitem semnificativ cantita¬ 
tea de informaţie pe care o putem afla. Trăim într-o epocă în 
care învăţarea este esenţială. Nu trebuie doar să învăţăm cum 
să învăţăm, ci trebuie să apelăm la toate resursele pentru a în¬ 
văţa. învăţarea cu întreg corpul constă în a ne folosi trupul 
pentru a nc spune ceea ce mintea noastră nu ştie în mod con¬ 
ştient. Iar cea mai rapidă şi mai eficientă cale de a învăţa cum 
.să răspundem diverselor culturi cu care intrăm în contact în 
fiecare zi este să ascultăm şi să privim limbajul trupului. 

A le atrage oamenilor atenţia asupra limbajului trupului 
lor poate avea drept efect disocierea lor înlr-o situaţie, astfel 
încât să aibă o altă perspectivă, externă, asupra a ceea ce se 
întâmplă. Acest lucru se poate dovedi valoros dacă persoanc- 


I le sunt atât de implicate într-o situaţie, încât nu pol evada din 
ea. Conştientizarea limbajului trupului creează o meta-stare, 
din care putem vedea şi asculta tiparele a ceea ce se întâmplă 
şi felul în care se întâmplă. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1. Priviţi pe cineva care poartă o conversaţie uzuală de¬ 
spre un program TV Observaţi unde-şi aşază mâinile. Ob¬ 
servaţi şi încotro priveşte atunci când vorbeşte. Nu tre¬ 
buie să ştiţi ce denotă gesturile sale, doar fiţi atenţi la ele. 

2. Rugaţi o persoană pe care o cunoaşteţi să compare va¬ 
canţa de anul trecut cu aceea pe care o plănuieşte pentru 
anul în curs sau pentru anul viitor. Observaţi direcţia în 
care priveşte sau îşi îndreaptă mâinile când vorbeşte de¬ 
spre trecut, comparativ cu intervalul în care vorbeşte de- 

' spre viitor. 

3. Ascultaţi cu atenţie o persoană cu care vorbiţi la telefon, 

i Determinaţi când se asociază situaţiei în care se afla şi când 

se disociază, în funcţie de emoţia (sau absenţa ei) din voce. 
I 4. La următoarea şedinţă la care veţi lua parte la serviciu, 
j observaţi cu atenţie o persoană. (Alegeţi o şedinţă în care 
f nu aveţi un rol-cheie, astfel încât să aveţi timp să fiţi atent 
la altcineva.) Determinaţi cât timp este într-adevăr pre¬ 
zentă persoana respectivă, alături de ceilalţi participanţi la 
şedinţă, şi cât timp gândul său zboară în altă parte. Faceţi 
acest lucru observând mişcarea ochilor. 

5. Când sunteţi alături de cineva care aparţine unei alte 
culturi (dar care poate să fie din aceeaşi ţară cu dvs ). 
adaptaţi-vă pe cât posibil comportamentul dvs. nonverbal 
la comportamentul persoanei respective. Ce aflaţi despre 
valorile sale fundamenule (ce îl face să se comporte aşa) 
când faceţi acest lucru? 
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După cum ne spusese sora mai mare a mumei meie^ mătuşa noastră 
favorită (care putea să numere până ta zece în Hm ba boşimanitor şi 
să rostească salutul oficial uf unui boşiman^ spre încântarea noastră^ 
deşi inevitabil devenea mov la fală făcând acest lucru)^ era fatal să 
faci aUizie la înălţimea mică a unui boşiman în prezenţa acestuia. 
Mai muftf era adesea periculos să arăţiy de faţă cu ei, că.ştii că ai de^a 
face cu o persoană mai scundă decât tine. 

Bătrânul nostru Suto o susţinea puternic pe mătuşa mea, gesticulând 
vioi. El spunea că fuseseră mereu avcrtiz.aţi să nu se arate niciodată 
surprinşi când s e întâlneau pe neaşteptate, în câmpie, cu un boşiman, 
pentru ca altfel ace.sta ar fi interpretat surprinderea lor drept un in¬ 
diciu al faptului că, dacă nu ar fi fost atât de scund, ar fi putut fi re¬ 
marcat mai devreme. Când te întâlneai pe neaşteptate cu un boşiman, 
cei mai înţelept lucru pe care puteai să-l faci era să dai vina pe tine 
însuţi pentru surpriză şi să spui: „ Te rog, nu fi ofensat Chiar poţi 
să fi închipui că o persoană mare ca dumneata se putea ascunde fără 
să fie văzută? Ei, v-am văzut demult şi am venit direct aici, ** Imediat, 
focul din ochii strălucitori ai boşimanului pierea, pieptul auriu se lă¬ 
ţea enorm, iar el ie saluta graţios. De fapt, cel mai bătrân dintre bă¬ 
trânii Basuto mi-a povestit odată că nu există alt lucru mai potrh it 
decât sâ-l saluţi pe un boşiman cu propriul lui salut, ridicând mâna 
dreaptă, cu palma deschisă, mult deasupra capului şi strigând: 
„Tshjammt Bună ziua! V-am vă7.ut de departe şi mor de foame.** 

Lâurens Van Der Post, The Lost World of the Kalahuri 
(Lumea pierdută din Kalahari) 


LINGVISTICA 


„Limbajul şi alegerea cuvintelor reprezinlă instrumenud 
primar al unui director Folosită eu înţelepciune, culăuzi- 
rea sunetului poate încolţi din seminţele cuvintelor bine 
alese. Folosită prost, toi ce obţineţi .sunt mărăcini. " 

MICHAEL LISSACK JOHAN ROOS 
The Common Sense {Noul hun-simi) 

La început a fost cuvântul. Cuvintele suni viaţa omului. 
Limbajul dvs. este o broderie de tipare verbale care vă deapă¬ 
nă povestea. Limbajul dvs. este fie poarta pentru învăţare şi 
alegere, fie poaita spre osândă. 

în afaceri. în special, limbajul este un instrument puter¬ 
nic. Este moneda de schimb a tranzacţiilor de afaceri. învă¬ 
ţând să vă dezvoltaţi măiestria limbajului, puteţi: 

► Să îmbunătăţiţi calitatea informaţiei pe care o schimbaţi 
cu alţii, în orice mediu ar fi. 

► Să comunicaţi la un nivel de înţelegere mai ridicat. 

► Să influenţaţi rezultatele unor situaţii. 

► Să vă sporiţi puterea dvs. şi pe a altora luptând împotriva 
constrângerilor care apar în limbaj. 

► Să depăşiţi rezistenţa conştientă, angajând inconştientul. 

► Să comunicaţi într-un mod captivant şi convingător. 

► Să vă îmbogăţiţi limbajul şi, implicit, viaţa. 

► Să învăţaţi cc mesaje comunicaţi inconştientului altor per¬ 
soane şi să descoperiţi dacă acestea sunt într-adevăr cele 
pe care vreţi să le comunicaţi. 
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► Să învăţaţi să recunoaşteţi semnalele pe care dvs. şi alţii Ic 
transmiteţi prin limbajul trupului. 

Abilitatea în folosirea limbajului vă va fi de ajutor nu nu¬ 
mai când interacţionaţi cu alţii, dar, mai ales, când interacţio- 
naţi cu dvs. înşivă. 


CAPITOLUL 5 

Comunicarea îmbogăţită 


Cuvintele, aţa cum le spun sau le .teriti, formează cărarea 


pe care pol să o urmez." 


DlANE GLANCY 


Succesul personal se bazează în mare parte pe capacitatea 
noastră de a comtinica. Ceea cc spunem contează puţin în 
comparaţie cu modul în care o spunem, indiferent de canalul 
la care apelăm pentru a transmite cuvintele. Pentru a influen¬ 
ţa prin comunicare, este important să fim capabili să folosim 
un limbaj care antrenează inimile şi mintea ascultătorilor 
noştri. Putem alege un limbaj care să-l lase pe interlocutor 
rece şi neinteresat sau putem alege un limbaj care îi deschide 
inima şi mintea şi pe care îl consideră convingător. 

Calitatea limbajului este unul dintre cei mai semnificativi 
factori care-i diferenţiază pe liderii remarcabili şi persoanele 
influente de aceia care aspiră să obţină statutul dorit, dar care 
nu pot aprinde la fel de eficient inimile şi mintea ascultători¬ 
lor. Cu cât limbajul nostru este mai bogat, cu atât experienţa 
noastră interioară şi cea a persoanelor cu care vom comunica 
va fi mai bogată. 

Una dintre descoperirile timpurii în NLP a fost aceea că 
limba este folosită de vorbitorii talentaţi într-un mod ce cre¬ 
ează un climat de încredere şi înţelegere. Diferenţa esenţială 
constă în abilitatea instinctuală a vorbitorului de a-şi adapta 
limbajul astfel încât să se potrivească cu cel al persoanei cu 
care vorbeşte. Această modalitate de a construi relaţii solide 
prin limbaj este explicată în capitolul 16. 
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Un sUidiu efectuai asupra comunicatorilor puternici a dez¬ 
văluit, totodată, că ci folosesc în mod naairal un limbaj bogat, 
ce SC adresează tuturor simţurilor. Dc exemplu; 

Ochii îndrăgostitului privesc un uliu in ochi, până orbeşte; 

Urechile îndrăgostitului vor auzi cele mai joase sunete^ 

Când se opreşie capul iscoditor al hoţiei: 

Sentimentul dragostei este mai delicat şi mai sensibil 

Decât sunt tandrele coarne ale melcului 

Delicateţurile lui Bachus suni grosoiaue^tt gusU alături de limba iubirii 
William Shakespeare, Love^s Labours Lost 

Ne linişteşte oarecum faptul că nu trebuie să fii Shake- 
speare pentiu a scrie şi a vorbi într-un limbaj convingător, îm¬ 
bogăţit. Am luat primul contact cu NLP pe când frecventam 
un curs de exprimare creativă în scris, acum mai bine de 12 
ani. Doream să pot să scriu într-un mod interesant, cu stil. 
Cursul era predat de două persoane, un autor şi un consultant, 
care „codificase" însuşirile scriitoriceşti ale acestui autor pen¬ 
tru a nc permite să reproducem parţial stilul său în scris. Cu¬ 
riozitatea faţă de acest talent al codificării m-a îndemnat să 
fiu interesată de NLP. 

Dc atunci, am formal mulţi scriitori. Am avut privilegiul 
dc a-1 asculta pe Brian Keenan, autorul volumului An Evil 
Cradling, vorbind despre procesul prin care a trecut pentru a 
scrie această carte, referitoare la experienţele sale dureroase 
ca ostatic în Beirut, timp de patru ani şi jumătate. Discursul 
său despre tehnica scrierii a fost nu mai puţin convingător de¬ 
cât textul în sine. Comunicarea sa scrisă şi cea vorbită sunt 
; deopotrivă bogate în apeluri la toate simţurile. Când vorbea 

în timpul cursului, puteai auzi căzând până şi un fir dc păr, 
j aceasta era calitatea capacităţii sale de comunicare. 

i Limbajul de afaceri 

/ Stilul scriiturii sau al vorbirii oricărui mare comunicator 

; poate fi codificat. Se pare că, uneori, calităţile unei comuni- 

i 

I 


cări convingătoare au fost înlăturate pentru a rămâne cu lim¬ 
bajul rece, ncutiti ce umple atâtea ore de prezentări de afaceri 
şi atâtea pagini dc rapoarte. Studiind diferenţa dintre oamenii 
cărora le veţi acorda mult mai degrabă atenţie şi aceia ale că¬ 
ror rapoarte le lăsaţi la baza monnanului de documente, veţi 
descoperi secretul comunicării îmbogăţite. 

Limbajul specific simţurilor 

Dacă analizaţi pasajul din Shakespcarc. veţi vedea că el 
conţine un limbaj ce se adresează ochilor, urechilor, emoţii¬ 
lor: „privesc un uliu în ochi, până orbeşte", „vor auzi cele mai 
joase sunete", „delicat", „sensibil", „grosolane în gust". Este 
redundant să mai menţionăm că avem de-a face cu o scriitu¬ 
ră foarte dibace. în mod normal, majoritatea persoanelor pre¬ 
feră mesajele vizuale, iar aceasta este alegerea lui Shake- 
speare de la bun început. Limbajul sentimentelor este ceea ce 
încurajează cititorul să se asocieze şi să se conecteze ia ceea 
ce este spus, şi aici stă miezul acestui pasaj. Iar în final nc tri¬ 
mite o formulă mai puţin obişnuită a limbajului — lăsându-ne 
un gust dulceag în gură. 

Bineînţeles, poate că nu doriţi să comunicaţi în maniera 
lui Shakespearc la una dintre reuniunile dvs. dc analiză pe 
proiect, dar probabil doriţi să captaţi şi să menţineţi vie aten¬ 
ţia audienţei. Şi doriţi să vorbiţi sau să scrieţi într-un mod 
care să sporească probabilitatea ca acela care vă ascultă sau 
cititorul să înţeleagă ceea ce spuneţi. 

Pentru aceasta, este important să aveţi la îndemână alege¬ 
rea de a folosi toate sensurile în stilul dvs. de a scrie sau 
vorbi. Veţi descoperi că ascultătorii şi cititorii dvs. au anumi¬ 
te preferinţe, cura se întâmplă în următorul exemplu. 

Pete şi Joe erau rareori de acord. Fiecare se plângea de frustrarea pe 
care i-o induce celalalt Era însă vita! ca ei — directori înir~o organi¬ 
zaţie aflată tnir-un proces de creştere rapidă — să înţeleagă punctele 





118 


TEHNICILE NLP 


de vedere ale celuilalt. Ori de câte ori se întâlneau pentru a lua o de¬ 
cizie, Pete dorea să preia controlul asupra situaţiei ţi să ia decizii pe 
baza flerului său. înregistrase numeroase succese m acest fel. Pe de 
altă parte, lui Joe ii plăcea ca ideile sale să fie întoarse pe toate feţele 
într-o discuţie. De obicei, avea o listă de chestiuni pe care dorea să le 
discute. Frustrarea punea rapid .stăpânire pe Pete ţi de cele mai mul¬ 
te ori acest lucru ducea ta întreruperea ţedinţei. Din cauza incapaci¬ 
tăţii tor de a ajunge la o concluzie satisfăcătoare. Pete l-a mutat pe Joe 
într-o altă funcţie, astfel încât să aibă mai puţin contact direct cu eL 
Era ca ţi când Pete ţi Joe vorbeau două limbi diferite; într-unfel, aţa 
si era. Pete vorbea ţi gândea cu preponderenţă în termeni emoţionali 
J,ua decizii bazate pe „aţa-mi spune mie inima“. Joe avea un mod de 
comunicare auditiv, dorind să „analizeze ideile până la capăt" şi să 
aibă „puncte de vedere de discutai". Foloseau simţuri diferite pentru 
a comunica — sau mai degrabă pentru a nu comunica. 

Dacă mijloacele dvs. de comunicare sunt similare celor 
abordate de persoana cu care vorbiţi, se poate spune, la modul 
propriu, că vorbiţi aceeaşi limbă. Dacă, asemenea lui Pete şi 
Joe, folosiţi sisteme diferite de comunicare, atunci veţi întâm¬ 
pina greutăţi în a înţelege şi a accepta ceea ce vi sc spune. 

Discursul dvs. este expresia felului în care gândiţi. De 
exemplu, dacă aveţi o gândire vizuală, veţi spune mai degrabă: 

► Da, mi-am lacut o imagine. 

► Totul este mai clar. 

► Văd ce vreţi să spuneţi. 

Dacă, în schimb, aveţi o gândire auditivă, veţi spune mai 
degrabă; 

► Sună bine. 

► îmi spune ceva chestia asta. 

► înţeleg ce vreţi să spuneţi. 

Dacă experienţa dvs. este bazată mai mult pe senzaţii, 
atunci veţi spune mai degrabă: 

► Simt că e bine. 

► M-a influenţat. 

► Sunt mişcat de ceea ce aţi spus. 
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Limbajul gustului şi mirosului intră în aceeaşi categorie a 
sentimentelor: 

► Mi-a lăsat un gust amar. 

► Mi-a mirosit a neregulă. 

Câteva cuvinte-cheie pentru fiecare dintre cele trei siste¬ 
me sunt: 


Vizual 

Auditiv 

Senzitiv 

a vedea 

a suna 

impact 

a se concentra 

a auzi 

gust 

clar 

a spune 

simţ 

a lumina 

a vorbi 

atingere 

imagine 

declic 

miros 

tulbure 

răsunet 

tensiune 

culoare 

discuţie 

aspru 

peisaj 

volum 

amar 

întunecat 

tare 

relaxat 

privire 

a plesni 

a adulmeca 


Uncie expresii-cheie pentru fiecare dintre cele trei sisteme 
sunt: 

Vizual Lucrurile sunt un pic tulburi 
îmi este neclară situaţia 
Viitorul pare luminos 
Perspectivele sunt sumbre 
A vedea totul în roz 
E cam întunecat la faţă astăzi 
Suntem în formă 
Abia aştept să ne revedem 
Lucrurile încep să arate mai bine 
A avea calc bătută 
O expresie plină de culoare 

Auditiv îmi tot spun să fiu atent 
Mă bucur să aud asta 
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Spunc-mi cum este 

Trăncănesc despre asta 

Lucrurile s-au potrivit la ţanc 

Să vă explic 

A se armoniza 

Dacă le-ai asculta ce spui 

Suntem pe aceeaşi lungime de undă 

îmi sună bine 

Mă încântă ceea ce spui 

Senzitiv Măcinat de durere 

Gustul dulce al succesului 

A lua contact cu realitatea 

Mirosul fricii 

Am priceput la ce tc referi 

Călduroase salutări 

O ţin sub control 

M-a mişcat lucrul acesta 

A fost o lovitură dată mândriei mele 

Să nc ţinem lari 

Am savurat momentul 

Ţin-te bine 

Comunicatorii excelenţi se folosesc de obicei de sistemul 
preferat de persoana căreia îi vorbesc, cel puţin la început. 
Aceasta îi asigură dc faptul că vorbesc aceeaşi limbă şi că 
sunt mai uşor de înţeles decât dacă ar fi folosit un sistem de 
reprezentare care nu este pe gustul ascultătorului. 

Limbajul captivant 

Corăbii ce trec în noapte ţi îşi vorbesc în treacăt; 

Doar un semnat se vede şi-o voce depărtată se-aude-n beznă; 

Asa trecem şi ne vorbim în oceanul vieţii, 

Doar o privire şi o voce, apoi beznă din nou, tăcere. 

Henry Wadsworth Longfellow, The TIteologian 's Tale: Elizabeth 


Anevoie poate cineva de vârsta meu 
Să vorbească public, pe scenă 
Iur de mi se întâmplă să decad 
Sub Demostene sau Cicero, 

,\'i< mă priviţi cu ochi de critic, 

Ci treceţi cu vedere imperfecţiunile mele. 

Marile şuvoaie din mici izvoare nasc. 

Falnicii stejari din ghinde mici apar. 

David Everctt, Lines Written for a Scliool Declamation 

Acestea, cred, suni bune exemple de limbaj convingător, 
inspirat. Dezvoltându-vă capacitatea de a folosi toate siste- 
niclc senzoriale în limbaj, vă veţi dezvolta capacitatea dc a 
comunica într-un mod interesant şi convingător. 

Comparaţi unnătoarele: 

Mergând pe coridor spre biroul principal^ veţi vedea un afiş roz pc 
perete^ alături de uşa de la ieşire. Citiţi-l — vă va reaminti de proce¬ 
durile de urgentă pe care le-am demonstrat de dimineaţă. 

Efectul este total diferit faţă dc: 

uitaţi să acordap' atenţie procedurilor de urgenţă în drum spre ieşire. 

Primul exemplu arc mai multe şanse să atragă atenţia as¬ 
cultătorului. Foloseşte un limbaj dc inspiraţie senzorială şi în¬ 
curajează angajarea în experienţa de a citi procedurile. Ca 
atare, este mult mai probabil să fie ţinut minte, decât limba¬ 
jul neutru, disociat. 

Sau comparaţi următoarele două pasaje: 

Neutru 

Treburile merg greu de ceva timp. Drept consecinţă^ obiectivul nostru 
pentru următoarea perioadă este să introducem un program de calita¬ 
te, Va fi crucial pentru viitorul succes al companiei Acordând atenţie 
calităţii^ vom înţelege şi vom respecta cererile clienţilor^ atât interni^ 
cât şi externi ;Vw pot accentua suficient importanţa acestui lucru, 

îmbogăţit 

Pe parcursul ultimului an, vânzările noastre şi, după cum se pare, 
spiritul acestei echipe au scăzut considerabil Ţinând cont de ceea ce 
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cred eu că reprezintă sursa problemelor şi de faptul că îmi spuneţi că 
atenţia noastră trebuie să se îndrepte in altă direcţie, mi-ant pus pe 
hârtie gândurile privind rezultatele anului ce vine. Aş dori să vi le ex¬ 
plic; aş vrea să mă ascultaţi şi să vă întrebaţi pe voi înşivă: „Cum pot 
să fac acest lucru să funcţioneze, îm cazul meu?“ Vreau să aud răs¬ 
punsurile la această întrebare. Viziunea mea este una în care toţi 
personalul şi clienţii deopotrivă — cei cu care intrăm în contact vor 
vedea formându-se o nouă imagine, una ce comunică atenţia, grija, 
preocuparea noastră faţă de nevoile lor. Cred că putem să realizăm 
acest lucru dacă noi toţi ne vom întâlni clienţii şi îi vom întreba: 
„Care sunt cu adevărat nevoile cărora le putem răspunde, astfel în¬ 
cât să simţiţi că sunteţi bine trataţi?“ şi „Ce trebuie să vă dovedim ca 
să ne păstraţi ca furnizor principal pentru următorii trei ani?“ Vom 
şti că ne-am atins felul în momentul in care clienţii ne vor invita să 
discutăm despre nevoile lor şi atunci când ei vor spune: „Ne înţele¬ 
geţi şi dovediţi că veţi acţiona pentru a răspunde nevoilor noastre.'' 

Fiecare stil de comunicare are locul lui anume. Din nefe¬ 
ricire, limbajul neutru, abstract este folosit adesea în afaceri 
din obişnuinţă, nu pentru că s-ar fi făcut o alegere. Dacă vreţi 
să sporiţi nivelul de înţelegere, să motivaţi şi să inspiraţi au¬ 
dienţa, atunci comunicarea îmbogăţită este cea mai bună cale. 

SCURTĂTURĂ PENTRU FOLOSIREA 
LIMBAJULUI ÎMBOGĂŢIT 

1. Alegeţi un lucru pe care doriţi să-l comunicaţi cuiva. Poa¬ 
te fi prin e-mail, prin poştă, un raport, o prezentare. 

2. Gândiţi-vă la persoana cu care veţi comunica. Puteţi spu¬ 
ne care este sistemul său preferat de comunicare (pot fi 
mai multe, dar majoritatea oamenilor au o preferinţă).^ 
Dacă nu sunteţi siguri, observaţi orice mostră de comuni¬ 
care pe care aţi primit-o din partea sa. Dacă doriţi să co¬ 
municaţi cu un grup de persoane, puteţi folosi toate simţu¬ 
rile. Chiar este mai bine aşa. 

3. Imaginaţi-vă că vă asociaţi situaţiei pe care doriţi să o co¬ 
municaţi, astfel încât să o puteţi vedea, auzi, simţi. (Poate 
fi o situaţie trecută, actuală sau viitoare). 


4. Alegând simţul preferat al cititorului sau ascultătorului 
dvs., în funcţie de acesta puneţi pe hârtie ceea ce ve¬ 
deţi/auziţi/simţiţi. Apoi faceţi la fel cu toate celelalte sim¬ 
ţuri. încercaţi să transmiteţi prin limbaj ceea ce vedeţi, au¬ 
ziţi, simţiţi. Dacă nu sunteţi sigur ce vocabular să folosiţi, 
întoarceţi-vă la p. 119. 

5. După ce aţi comunicat ceea ce aţi dorit, verificaţi în cc mă¬ 
sură v-aţi atins scopul. 

6. Ce aţi învăţat despre modul de folosire a limbajului îmbo¬ 
găţit, în timpul acestui proces? 

Rezumat 

Comunicarea îmbogăţită este esenţa motivării şi a implică¬ 
rii. Adresaţi-vă ochilor, urechilor, senzaţiilor ascultătorilor dvs. 
şi veţi obţine înţelegerea şi atenţia lor. Liderii inspiratori care 
au existat în decursul timpului au avut capacitatea instinctivă 
de a pune stăpânire pe inimile şi mintea audienţei lor. înţele¬ 
gând în ce constă comunicarea îmbogăţită, vă puteţi inspira şi 
încânta, la rândul dvs., ascultătorii. Daţi viaţă întâtairilor de 
afaceri şi prezentărilor dvs: folosindu-vă abilităţile de limbaj. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1, în cazul unei persoane cu care nu v-aţi întâlnit până 
acum, cum v-aţi pregăti să vă prezentaţi ideile, astfel încât 
să ţineţi seamă de sistemele vizual, auditiv, senzitiv? 

2. Rescrieţi aceste două fraze folosind limbajul îmbogăţit; 

a. Este important să progresez în cadrul organizaţiei. 

b. Vreau să ştiu ce încercăm să obţinem prin această 
întâlnire. 
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3. Alegeţi un coleg de muncă. Ascultaţi limbajul pe care îl 
foloseşte. Identificaţi-! preferinţa pentru sistemul vizu¬ 
al/auditiv/senzitiv. 

4* Cum vă asiguraţi că vă adresaţi fiecăruia dintre simţuri 
atunci când susţineţi o prezentare? 
a. vizual 
b* auditiv 
c. senzitiv 

5* Alegeţi una dintre cărţile favorite. Citiţi prima pagină şi 
notaţi exemplele pentru fiecare sistem senzorial pe care 
le detectaţi. 

6. Priviţi reclamele de televiziune. Pentru fiecare, obser¬ 
vaţi căror simţuri se adresează cu precădere. 

7. Conectaţi-vă ia Internet şi alegeţi un website. Căror 
simţuri li se adresează prima pagină? Cât de atras sunteţi 
să rămâneţi pe acest site? 


Gve^o\y Bateson a fost umtt dintre cei care i-an influenţat pe John 
Grinder şi Richard Bandier, iniţiatorii MR O marc parte din gândi¬ 
rea sa asupra schimbării şi învăţării a fost încorporată şi dezvoltată 
în conceptele NLR Unele dintre descoperirile sale privind învăţarea 
s-au ivit în timpul petrecut studiind delfîniiy fapt ce presupunea tir- 
mărirea delfinilor pe parcursul unor reprezentaţii cu public. 
Audienţei i se arăta cum a învăţat delfinul un truc sau altul. în timp 
ce delfinul se învârtea în bazin, dresorul aştepta ca animalul să facă 
ceva diferit: să dea din coadă sau să se învârtă pe loc. Imediat ce 
aborda acest comportament diferii — nu conta în ce constaj ci doar 
faptul că era diferii — dresorul sufla în fluier şi ti dădea delfinului 
un peşte. Imediat ce delfinul repeta comportamentul, dresorul sufla 
din nou în fluier şi îi dădea un ait peşte. Astfel, delfinul învăţa ce tre¬ 
buie să facă pentru a primi răsplata şi demonstra noul comportament 
pentru a obţine peştele. 

De obicei, aveau loc câteva spectacole pe zi, astfel că, la spectacolul 
ce urma altuia, delfinul intra în bazin şi începea să demonstreze noul 
comportament care, în prealabil, îi adusese un peşte. Bineînţeles, de 
data aceasta dresorul dorea să demonstreze audienţei cum delfinul 
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îttvaţă un nou truc, aşa că refuza să-i dea peştele. Frustrarea delfi¬ 
nului creştea, iar spre sjărşitul spectacolului făcea ceva diferit — să¬ 
rea din apă, spre exemplu, imediat ce prezenta acest nou comporta¬ 
ment, dresorul sufla din fluier şi îi dădea un peşte. Delfinul realiza 
rapid că acesta era lucrul pe care trebuia să-l facă şi continua să sară 
din apă, iar dresorul fluiera de fiecare dată şi îi dădea un peşte. 

La fiecare spectacol, modelul se repeta: delfinul devenea tot muifrus-' 
trat, ajungea la disperare, atunci încerca un nou comportament, iar 
dresorul sufla în fluier şi îi dădea un peşte. Frustrarea delfinului 
creştea uneori atât de mult, încât dresorul se simţea obligat să între¬ 
rupă procedura şi să-i dea acestuia un peşte fără ca el să fi abordat 
un compmiament nou. 

hi cele din urmă, după multe spectacole, delfinul părea să se schim¬ 
be hi mod radical .şi să devină j'oaiie nerăbdător să intre în bazin. 
Când era eliberat în bazin, delfinul dădea un spectacol Incredibil, ce 
includea opt comportamente noi total diferite, dintre care unele nu 
mai fuseseră văzute în prealabil, 

întrebat despre peştii pe care delfinul îi primise fără să-i merite, dre¬ 
sorul a răspuns: „Am folosit acei peşti pentru a menţine legătura mea 
cu delfinul. Doar daca ne pastrătn relaţia putem să comunicăm .şi sa 
obţinem rezultate precum cele la care aţi fost mat tor, ** 





CAPITOLUL 6 


A 

întrebări cu rol de precizare 


„Limba este singura patrie, “ 

CZESLAW MILOSZ 

A fi lider în domeniu nu mai reprezintă o simplă alegere 
pentru o organizaţie — este o necesitate. A alege să-i urmezi 
pe alţii înseamnă să ridici cota de risc a propriei afaceri. Nu¬ 
mai acele afaceri care aduc ceva nou şi prezintă un produs 
unic, într-o formă unică — dar o formă care le reprezintă cu 
adevărat —, au şansa să prindă o felie din piaţă. 

Capacitatea de a conduce depinde de disponibilitatea noas¬ 
tră de a tolera ambiguitatea, de a ne asuma riscuri, de a ne asu¬ 
ma responsabilităţi pentru propriul nostru destin. Şi necesită 
abilitatea de a-i inspira şi pe alţii să facă la fel. Când ne gândim 
la conducere, ne gândim adesea la procesul de a-i conduce pe 
alţii, însă adevărata conducere începe de la capacitatea de a nc 
conduce pe noi înşine. NLP, şi în mod special abilităţile intero¬ 
gative dezvoltate de John Grinder şi Ricbard Bandier, oferă o 
cale de a ne conduce atât pe noi înşine, cât şi pe ceilalţi. 

într-o zi de vacanţă, în Dorset, ani avut parte de compania unui bă¬ 
ieţei străin de familie. El şi fiul meu, Alex, au decis să construiască 
un castel de nisip. în timp ce îl construiau, i-am auzit vorbind despre 
şcoală. Alex l-a întrebat ce-i place ce! mai mult să facă la şcoală. „Nu 
ştiu“, i-a răspuns. „Nu-s prea isteţ. “Avea 6 ani şi cuvintele lui reflec¬ 
tau o alegere pe care o făcuse sau o învăţase deja, o alegere ce avea 
să-i afecteze potenţialul pe viitor. 

Lingvistul Noam Chomsky a distins două niveluri ale 
limbajului; 
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► Slnictvra de suprafaţa — tot ceea ec spunem, nouă înşine 
sau altora. 

► Structura de adâncime — înţelesul profund a ceea ce spu¬ 
nem, conţinând informaţia ce nu este nici exprimată, nici 
ştiută în mod conştient, 

între structura de adâncime şi cea de suprafaţă a limbajului 
SC pol petrece o serie de lucruri. Intenţia comunicării se poate 
să fi fost pierdută sau modificată în procesul conversiei uneia în 
cealaltă. Cu cât ceea ce spunem se potriveşte mai mult cu ceea 
ce credem, cu atât mai coerent ne este mesajul şi cu atât mai 
probabil vom îndeplini rolul de lider, indiferent de context. 

Singura persoană care poate avea grijă de dvs. sunteţi 
chiar dvs. Organizaţiile responsabile sunt acelea care îşi în¬ 
curajează oamenii să îşi asume acest gen de proprietate asu¬ 
pra propriei persoane. 

La sucursala Pfizer din CorK Irlanda^ fiecare angajat este deplin res¬ 
ponsabil pentru propria dezvoltare^ propria hmiţare^ propria carieră. 
Ei nu sunt manageri —fiecare este parte a unei echipe fi împarte cu 
ceilalţi responsabiiitatea pentru strategia de afaceri. 

Limba noastră este bogată în indicii despre disponibilita¬ 
tea şi îndemânarea noastră de a ne asuma o astfel de respon- 
.sabilitate. Avem nevoie să deprindem obiceiuri care să spriji¬ 
ne un astfel de mod de lucru. Şi, mai important, avem nevoie 
să învăţăm să recunoaştem obiceiurile pe care Ic avem şi care 
împiedică acest mod de lucru. Limbajul reprezintă un punct 
bun dc pornire în efortul de a face această diferenţă. 

Limba leneşă 

Priviţi expresiile de mai jos. Citiţi-le rapid. Ce spun? 



întrebări cu rol de precizare 

Acum citiţi următorul pasaj. Câţi „c“ există? 

FILMELE .ARTISTICE SL'NT REZULTATUL UNOR ANI DE STU¬ 
DIU ŞTIINŢIFIC COMBINAT CU ANI DE EXPERIENŢĂ. 

Expresiile respective erau scrise, de fapt, „O dată în în via¬ 
ţă", „Parisul în în primăvară", „Pasărea din din mână", Dis- 
torsionăm adesea ceea ce citim, auzim sau vedem, astfel în¬ 
cât să se potrivească cu propriile noastre aşteptări. în pasaj 
există patru „c". Dvs. câţi aţi numărat? 

Omisiuni, generalizări şi distorsionări 

Aceste exerciţii simple ilustrează tipul de procese ce sc 
petrec în gândirea noastră zi de zi. Facem omisiuni, distorsio- 
năm, generalizăm informaţia astfel încât ea nu mai este co¬ 
nectată la înţelesul ei adânc. în mod normal, folosim o formă 
imprecisă a limbii în vorbire: limba leneşă. Aceasta stă la ori¬ 
ginea multor probleme în afaceri, parafrazate adesea drept 
chestiuni de comunicare. 

Aveţi vreun „ci“ in compania dvs.? Am lucrat cu multe companii .şi am 

descoperit că există o singură caută pentru toate problemele tor: „ei“. 

► Ei nu comunică eficient. 

r Ei fac schimbări fără a se consulta. 

> Ei nu ascultă. 

> Ei se aşteaptă să ştii tot ce se petrece. 

► Ei te ţin în beznă. 

Pe ei nu Ic poţi bizui niciodată. Ei nu sunt niciodată în 
aceeaşi încăpere cu cci care vorbesc despre ci. Ei sunt cel mai 
adesea cu una-două trepte mai sus în ierarhia managerială, 
chiar dacă cei care vorbeau despre ei, într-unul din cazuri, 
erau chiar membrii consiliului director. Pe de altă parte, ci pot 
fi o entitate necunoscută din afara organizaţiei, un grup dc 
persoane care îi reprezintă pc actualii sau viitorii clienţi, fur¬ 
nizori, membri ai unei companii-mamă ş.a.m.d. 

Sindromul „ei" ilustrează tendinţa noastră de a plasa sursa 
problemelor (şi, ca atare, posibilitatea schimbării) în afara noas- 
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tră. Ei siinl gieu de ,,priiis“ şi imposibil dc iras la răspundere, 
ceea ce nc determină să pasăm responsabilitatea şi posibilitatea 
de a influenţa unor circumstanţe şi persoane din afara noastră. 

John Grindcr şi Richard Bandler au efectuat un studiu asu¬ 
pra acestor tipare de limbaj. Ei au dezvoltat şi perfecţionat un 
set de întrebări menite să provoace şi să influenţeze con¬ 
strângerile pe care oamenii şi le impun singuri. Acestea re- 
conectează vorbitorul la experienţa proprie şi au o influenţă 
aparte în declanşarea schimbării. învăţând să ne provocăm 
limbajul leneş, dăm o coerenţă sporită propriei noastre iden¬ 
tităţi şi creştem influenţa constructivă pe care o avem asupra 
noastră şi, dc aici, asupra celorlalţi. 

O scurtă avertizare: întrebările pot fi apreciate ca agresive 
şi dc natură să intimideze dacă sunt folosite fără a ţine cont 
de persoana căreia i le puneţi. înainte de a pune altora aceste 
întrebări, vă sfătuiesc să citiţi secţiunea despre clădirea şi 
menţinerea unor relaţii bune, capitolul 16, astfel încât să nu 
aduceţi atingere încrederii şi respectului persoanei căreia îi 
puneţi întrebările. Nu avem mereu pemiisiunea să folosim 
aceste tehnici asupra altor oameni, aşa că cel mai bun mod de 
pregătire este să ni le aplicăm nouă înşine. 

Doresc să insist asupra acestei chestiuni. Departe de a 
construi bune relaţii, folosirea entuziastă şi fără permisiune a 
tehnicilor NLP asupra altora face mai mult rău decât bine. 
Doar dezvoltăndu-ne pe noi înşine ajungem să-i influen¬ 
ţăm pe ceilalţi. Un scop bun dc urmat este să devenim un 
exemplu atât de atractiv pentru ceilalţi, încât ei să-şi doreas¬ 
că o parte din acel „ceva“ al nostru. Atunci şi numai atunci în- 
cepeţi să aveţi permisiunea dc folosire a acestor tehnici. 

Omisiuni 

Omisiunile sunt exemple de limbaj în care unele părţi ale 
sensului au fost sărite. Un client tocmai comenta, la sfârşitul 
unei discuţii telefonice: „El îmi spunea că arc loc un amplu 
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proces dc reorganizare la seiA iciu." Acest client nu a precizat 
cine este „el". 

Subiecte vagi 

Aici intră în discuţie „ei“. Acesta este un mod de a evita 
responsabilitatea şi asumarea. Acest tipar de limbaj implică 
faptul că vorbitorul nu are nici o influenţă asupra a ceea ce se 
întâmplă în jurul său. Alte exemple de subiecte vagi sunt: 

Oamenii nu te lasă să iei 

decizii. Care oameni, mai exact? 

Clienţii îţi fac viaţa foarte 

dificilă. La care clienţi vă referiţi? 

Zice el. Cine zice? 

Astfel de întrebări reconectcază vorbitorul la propriile 
gânduri despre sursa problemelor sale. Ele vă oferă totodată 
o informaţie anume, mai degrabă decât să vă lase să ghiciţi 
sau să citiţi gândurile celui care se subînţelege din mesaj. 

Acţiuni vagi 

Dacă cineva spune. „Ea m-a ignorat", dvs. puteţi ghici ce 
vrea să spună cu asta şi probabil că vă veţi înşela. întrebarea 
care se impune este: „Cum anume te-a ignorat?" Scopul aces¬ 
tei întrebări este să aflaţi ce anume din comportamentul res¬ 
pectivei persoane l-a îndemnat pe vorbitor să creadă că „ea 
l-a ignorat". Probabil că vorbitorul evaluează comportamen¬ 
tul într-un mod nepotrivit. în acest caz, a „ignora" este o ac¬ 
ţiune vagă. 

întrebarea „Cum anume te-a ignorat?" aduce o provocare 
felului în care dvs. şi ceilalţi interpretaţi şi evaluaţi acţiunile. 
Planurile dc acţiune estimative au tendinţa să conducă spre 
acţiuni vagi: 
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► Fred are nevoie să-şi îmbunătăţească aptitudinile de admi¬ 
nistrare a timpului. 

► Jane îşi va consolida experienţa dc director de vânzări. 

► Vom dezvolta capacitatea lui Harry dc a nc reprezenta. 

Astfel de fraze sunt adesea formule de „eschivare”, mo¬ 
dalităţi de a evita gândurile despre cum anume directorul sau 
angajatorul va aplica unele schimbări. Deloc surprinzător, 
majoritatea schimbărilor sugerate nu au loc. în urma unei în¬ 
trebări provocatoare, următoarea formulă de eschivare foarte 
des întâlnită este „O să-l/s-o trimitem la un curs.” 

Comparaţii 

Cuvintele comparative includ „mai mult”, „mai puţin”, 
„mai bine”, „mai rău”, „mai puţini”, „bine” — orice sugerea¬ 
ză o evaluare în funcţie de anumiţi parametri. Dificultatea de 
a înţelege ce exprimă toate acestea apare atunci când sunt ui¬ 
taţi parametrii respectivi. 

A fost un raport strălucitor. în comparaţie cu ce? 
Prezentarea mea a fost un 

dezastru. în comparaţie cu ce? 

Compania merge bine. în comparaţie cu ce? 

Vom construi o lume mai 

bună. Mai bună decât ce anume? 

Vrem să fim cea mai bună 

companie. Comparativ cu care alta? 

Obiectivele privind performanţa şi măsurarea succesului 
la slujbă par să conţină adesea astfel dc comparaţii: 

Mai puţine plângeri din partea 

clienţilor. Mai puţine decât ce? 

Mai multe vânzări. Mai multe decât ce sau 

decât ale cui? 

Un mai bun management 

al comunicării. Mai bun decât ce? 
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Abstracţiuni 

Abstracţiunile scot acţiunea din contextul vieţii cotidiene. 
Ca tipar de limbaj, o abstracţiune îl imobilizează pe poseso- 
ml cuvintelor. Abstracţiunile sunt o modalitate de a lua un 
verb, un cuvânt de acţiune, şi de a-1 transforma într-un sub¬ 
stantiv, un lucru abstract. Aceasta se numeşte „nominalizare” 
şi presupune eliminarea acţiunii. Sunteţi probabil familiari¬ 
zaţi cu astfel de exemple, precum relaţie, comunicare, acţiu¬ 
ne, discuţie, împuternicire — chiar şi abstracţia în sine. 

Pentru a verifica dacă aveţi de-a face cu o abstracţiune, ata- 
şaţi-i sintagma „în curs de desfăşurare” — comunicare în curs 
de desfăşurare, relaţie în curs de desfăşurare — şi, dacă se po¬ 
triveşte, e foarte probabil că aveţi de-a face cu o abstracţiune. 

Pentru a provoca o abstracţiune, puneţi întrebări astfel în¬ 
cât să aflaţi cine, ce şi cum face. De exemplu, dacă cineva 
spune: „A fost o conversaţie anevoioasă”, întrebarea dvs. ar 
putea fi: „Cine cu cine vorbea şi în ce fel a fost conversaţia 
anevoioasă?” Dacă cineva spune; „Avem probleme de comu¬ 
nicare” — „în ce fel aţi dori să puteţi comunica?” ar fi o calc 
de a-l determina pe vorbitor să înceapă să caute dezvoltarea 
unor noi abilităţi. 

Opinii date drept fapte 

O „opinie dată drept faptă” este aceea în care vorbitorul 
exprimă o opinie ca şi când ar fi vorba despre un adevăr, eli¬ 
minând din actul comunicării precizarea că este vorba despre 
o opinie; 

► Aşa trebuie făcută treaba. 

► E râu să nu te supui propriilor reguli. 

„Potrivit cui?” este, în acest caz, întrebarea potrivită. 

Frazele de acest tip pot fi percepute ca agresive. O altă 
modalitate de a exprima acelaşi liicm ar putea fi: 
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► Cred că acesta este modul potrivit pentru a face treaba. 

► Joe crede că c rău să nu te supui propriilor reguli. 

Opiniile date drept fapte sunt judecăţi de valoare, caracte¬ 
ristice oamenilor care au impresia că harta lumii deţinută de ei 
este cca bună. Autorii unor astfel de afirmaţii refuză să creadă 
în existenţa altor opinii, a altor moduri de a îndeplini un obiec¬ 
tiv sau altul. A-i întreba: „Potrivit cui?“ îi repune în legătură 
cu propriile puncte de vedere şi cu conştientizarea lor ca ata¬ 
re. Ei ar putea descoperi că adevăratul autor al afirmaţiilor res¬ 
pective este cineva din trecutul lor, părinţii sau profesorii. „Nu 
e bine să laşi mâncare în farfurie." „Trebuie să zici «te rog» şi 
«mulţumesc»." „Copiii trebuie văzuţi, nu ascultaţi." Potrivit 
cui? în mod cert, nu potrivit copiilor din ultimul exemplu! O 
astfel de afirmaţie este expresia unor convingeri ce se ataşea¬ 
ză pe viaţă de personalitatea receptorului. Iar ceea ce afirm eu 
în acest paragraf este, bineînţeles, opinia mea! 

Generalizări 

Generalizările apar atunci când luaţi anumite experienţe şi le 
generalizaţi, dând impresia că sunt adevărate în afara contextu¬ 
lui în care Ic-aţi înregistrat. Astfel, vă distorsionaţi experienţa. 

Uneori, este important să procedaţi astfel. Aveţi nevoie de 
generalizări ca referinţe în limbaj, altfel ar trebui să intraţi în- 
tr-o infinitate de detalii atunci când vorbiţi. Oricum, genera¬ 
lizările pot fi derutante. 

Afirmaţii universale 

► Mereu răcesc iama. 

► Nimeni nu-ţi spune ce se întâmplă pe aici. 

Afirmaţiile universale constau în cuvinte precum „ni¬ 
meni", „toţi", „niciodată", „mereu", „totul", „nimic". Vorbi¬ 
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torul a generalizat experienţe specifice, dându-lc o alură dc 
adevăr în toate circumstanţele. Un mod de a le răspunde este 
să folosiţi generalizarea sub forma unei replici-întrcbare; 

► Mereu? 

► Nimeni? 

Ori se poate răspunde printr-o provocare, solicitând deta¬ 
lii ascunse în spatele afirmaţiei: 

„Niciodată nu mă ascultă!" 

„Cum îţi dai seama?" sau „Nu te-a ascultat nici măcar o 
dată?" 

Astfel de provocări îl reconectează pe vorbitor la realita¬ 
tea propriei experienţe. 

Stopări şi limitări 

Purtam recent o discuţie cu o prietenă, angajată ca asistentă perso¬ 
nală. Slujba îi cere să ofere asistenţă administrativă unei echipe de 
directori. A dovedit abilităţi deosebite în a-i îndruma şi ajuta pe alţii 
Am întrebat-o cum ar putea să se folosească de calităţile sale pentru 
a ajuta echipa de manageri să realizeze schimbările despre care vor¬ 
beau aceştia. „O, nu pot să fac aşa ceva“, mi-a răspuns imediat în 
acest context, ea a ales să-şi limiteze potenţialul la un anumit nivel. 

Vă puteţi imagina un director administrativ al unei com¬ 
panii sau liderul unei ţări spunând „nu pot" atunci când este 
rugat să vorbească despre viitor? Nu ar rezista prea mult în- 
tr-o atare funcţie. 

Ce puteţi spune atunci când vă confruntaţi cu „nu pot"? 
„Ce te opreşte?" ar fi o variantă. Aceasta îl invită pe vorbitor 
să identifice şi să facă faţă obstacolelor, imaginate sau nu. 

O altă posibilitate ar fi să întrebaţi: „Ce s-ar întâmpla 
dacă ai face acest lucru?" Este o întrebare foarte puternică. 
Ea arc forţa să-i convingă pe oameni că sunt în măsură să de¬ 
păşească barierele pe care singuri şi le-au ridicat. Oricum, 
atunci când puneţi această întrebare, fiţi atenţi dacă vorbito- 
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ml răspunde cu adevărat, în gând şi prin vorbire. S-ar putea 
să descoperiţi că el răspunde spontan prin comentarii de ge¬ 
nul: „Nu pot şi gata“, arătând astfel că nu a luat prea mult în 
seamă întrebarea. Totuşi, dacă puneţi această întrebare într-un 
mod care să-l determine să o ia în seamă: „Ştiu eă nu poţi, dar 
ce s-ar fi întâmplat dacă ţi-ai fi folosit totuşi capacităţile pen¬ 
tru a ajuta echipa managcrială?“ — vorbitorul trebuie să-şi 
imagineze ce s-ar fi întâmplat, pentru a putea răspunde la 
întrebare. 

Mişcările ochilor, explicate în capitolul 3, vă pot indica în 
ce măsură persoana respectivă trece prin filtrul gândirii între¬ 
barea. Dacă vă răspunde imediat, fără să clipească, „nu pot“, 
este puţin probabil să sc fi gândit cu adevărat la întrebare. To¬ 
tuşi, dacă îşi întoarce privirea sau are o privire goală, privind 
direct în faţă, c semn că persoana gândeşte întru câtva între¬ 
barea. O dată ce s-a întâmplat acest lucru, el a depăşit deja ba¬ 
riera respectivă. 

Ştim că o posibilitate imaginată este deja pe cale să devi¬ 
nă realitate. Când folosiţi acest tip de întrebare, influenţaţi 
posibilitatea ca ideea să devină realizare. întrebările sunt fac¬ 
tori puternici de influenţare deoarece ele invită mintea ascul¬ 
tătorului să participe la identificarea unui răspuns. Nimeni nu 
poate scăpa de întrebări. 

imbolduri 

Imboldurile sunt declaraţii de necesitate: „Trebuie să tennin 
acest articol", „Trebuie să-mi ctirăţ biroul", „Aş face bine să-mi 
vizitez prietenul." Nici una dintre aceste afirmaţii nu implică 
faptul că vorbitorul vrea cu adevărat să facă aceste lucruri. 

Pentru majoritatea oamenilor, „trebuie", „ar trebui", ,,a 
face bine să" sunt însoţite de o senzaţie de tensiune. „Trebuie 
să curăţ biroul." „Aş face bine să-mi vizitez prietenul." Ast¬ 
fel (le cuvinte sunt caracteristice comportamentelor dominate 
de un imbold, de impulsuri induse de altcineva, chiar dacă 
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este vorba despre cineva din trecutul dvs., un părinte sau un 
profesor, eventual. Probabil acel cineva este persoana care 
crede că trebuie să menţineţi curăţenia pe birou. 

Rezultatele ce conţin cuvinte precum „trebuie" sau „ar tre¬ 
bui" îşi pierd din însemnătate deoarece aceste cuvinte sugerea¬ 
ză rezultate ce aparţin altcuiva. Adevăratele dvs. reuşite conţin 
cuvinte precum „pot" sau „vreau cu adevărat". Cuvintele pe 
care le folosiţi sunt expresia experienţei dvs. Ele declanşează 
diverse tipuri de sentimente, care vă influenţează în schimb po¬ 
tenţialul şi capacitatea de a izbândi în ceea ce urmăriţi. 


Distorsiunile 

Distorsiunile sunt exemple de limbaj în care emitentul cu¬ 
vintelor deformează experienţa acestora. Se întâmplă acest 
lucru deoarece, probabil, a făcut conexiuni greşite între dife¬ 
ritele părţi ale experienţei trăite. 

Cei care dau vina pe alţii 

► Mă enervezi. 

► Această companie nu îmi oferă nici o motivaţie. 

Emitentul acestui gen de afirmaţie aruncă responsabilita¬ 
tea pentru starea şi sentimentele sale pe umerii altora. El a de¬ 
venit dependent de mediul său şi a renunţat la şansa de a se 
simţi aşa cum ar dori. Aceasta nu înseamnă că respectivele 
afirmaţii nu sunt adevărate; ele sunt adevărate. Dar vorbitorul 
le-a permis altora să-l influenţeze. 

Provocarea 

► Cum este posibil ca eu să tc enervez? 

► Ce înseamnă concret faptul că această companie nu îţi ofe¬ 
ră nici o motiv'aţie? 
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întrebarea îl încurajează pe interlocutor să ia în calcul mo¬ 
dul exact în care sc întâmplă acel lucru. O dată ce începe să 
înţeleagă structura acestei experienţe, începe să realizeze că 
poate alege. Este posibil să nu renunţe la starea de enervare, 
dar îşi va asuma acea stare o dată ce începe să spună: „Sunt 
ncrvos“, mai degrabă decât: „Mă enervezi.“ în loc să le acor¬ 
de altora putere asupra propriilor sale sentimente, reuşeşte să 
şi le revendice. 

Prezumţii 

► Ştiu de ce ai făcut asta. 

► A spus acest lucru deoarece o stânjeneam. 

► Se vede că eşti supărat. 

Acestea sunt exemple de prezumţii ale vorbitorului cu pri¬ 
vire la ceea ce gândesc sau simt alţii. Prezumţiile sunt inter¬ 
pretări, o fonnă de a citi gândurile. De exemplu, ar fi mai co¬ 
rect să spui: „L-ai întrerupt pe acel client înainte de a fi ter¬ 
minat de vorbit şi ai stat cu braţele încrucişate pe parcursul 
conversaţiei'*, decât: „Ai fost cu siguranţă stânjenită, de ace! 
client.** Prima frază este precisă, în timp ce a doua implică o 
judecată dc valoare. 

întrebarea „De unde ştii acest lucru?** îi permite vorbito¬ 
rului să rcconecteze interpretarea dată dc el comportamentu¬ 
lui altora la comportamentul în sine. Reprezintă o provocare 
pentru prezumţiile emise de vorbitor. îl încurajează să fie pre¬ 
cis în observaţii şi feedback. 

Interpretare 

Sc poate vorbi de interpretare atunci când două afirmaţii 
sunt legate în aşa fel încât ajung să însemne aeclaşi lucru. 
Afirmaţia ia forma: „Aceasta înseamnă eă...“ 

Mi-amintcsc de o situaţie în care m-am prezentat la un interriu pen¬ 
tru angajare, la Londra, cu mulţi ani în urmă. Când am plecat de la 
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interviu, dacă cineva m-ar Ji întrebat ce credeam despre persoana 
care m-a intervievat, aş fi spus ceva de genul; „M-a ignorat “ De fapt, 
persoana respectivă se învârtea in scaun şi se uita pe fereastră de fie¬ 
care dată când îmi punea o întrebare. Convingerea mea în acel mo¬ 
ment a fost: „A'm s-a uitat la mine, nu prezint interes pentru această 
slujbă " Ce nu ştiam atunci, dar am descoperit ulterior, când m-am 
alăturat departamentului, a fost că acesta era modul său de a se con¬ 
centra asupra conversaţiei în mintea sa, nu mâ ignora deloc. 

Alte exemple de acest gen sunt: 

► Vorbeşti pe un ton ascuţit. înseamnă, cu siguranţă, că te 
deranjez. 

► Directorul a trântit uşa de perete. Am fost sigur că am gre¬ 
şit ceva. 

► Nu zâmbeşti. Cu siguranţă nu te distrezi. 

Provocaţi acest tipar întrebând: „Cum de acest lucru în¬ 
seamnă că...?** 

► Cum adică tonul vocii îţi arată că mă deranjezi? 

► Cum adică faptul că directorul tău a trântit uşa de perete 
arată că ai greşit cu ceva? 

► Cum adică făptui că nu zâmbesc arată că nu mă distrez? 

Administrarea dialogului 
interior 

Limbajul pe care îl folosiţi poate consta în ceea ce le spu¬ 
neţi deschis altora. în egală măsură, el poate consta în ceea ce 
vă spuneţi dvs., în gând. Puteţi folosi întrebările de precizie 
descrise mai sus pentru a provoca dialogul interior, modifi- 
cându-vă astfel sentimentele şi experienţa. 

Suntem influenţaţi dc ceea ce auzim — nu numai de ceea 
ce ne spun alţii, ci, mai ales, de ceea ce ne spunem noi înşine 
prin dialogul interior. întrebările pe care ni le punem au o în¬ 
semnătate aparte, deoarece inconştientul nostru adoră între- 
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bările şi va lucra în contul nostru până va găsi un răspuns. 
Amintiţi-vă situaţiile în care aţi uitat numele unei persoane şi 
v-aţi întrebat cine este aceasta, pentru ca după vreo câteva ore 
să aveţi o sclipire şi să vă aduceţi aminte numele ci. Incon¬ 
ştientul a lucrat pentru dvs. 

Totuşi, inconştientul va lucra în contul dvs. doar dacă îi 
cereţi acest lucm. Dacă ne întrebăm inconşticnml: „De ce a 
mers treaba aşa de prost?“, el va căuta un răspuns la această 
întrebare şi ni-l va da. Şi, cel mai probabil, vom intra în de¬ 
presie. Pe când, dacă ne întrebăm; „Ce-aş fi putut face altfel 
şi CC pot învăţa din această situaţie pentru a mă ajuta pe vii- 
tor?“, vom primi un răspuns la fel de adecvat la întrebare, 
care ne va ajuta să învăţăm mai departe, pentru a obţine mai 
mult succes pe viitor. 

Acordând atenţie întrebărilor pe care ni le punem nouă în¬ 
şine, putem influenţa considerabil starea emoţională în care 
ne aflăm. Starea ne influenţează reacţiile, reacţiile devin obi¬ 
ceiuri —■ iar obiceiurile ne determină destinul. Nu merită, 
oare, să învăţăm să ne administrăm capacitatea de a pune 
întrebări? 

încredere personală 

Am fost solicitată Ia un moment dat de directorul tehnic al 
unei companii de software să îl ajut să-şi îmbunătăţească pre¬ 
zentările de nivel internaţional pe care era rugat uneori să Ic 
ţină. Când mi-a explicat ce doreşte, am descoperit că nu avea 
nevoie să-l ajut în ce privea forma prezentării, ci, înainte de 
toate, în administrarea propriilor sale sentimente. De regulă, 
nu donnea bine timp de vreo trei săptămâni înaintea unei ast¬ 
fel de prezentări. Adesea se trezea pur şi simplu bolnav fizic 
în dimineaţa unei prezentări. 

Am început să explorăm conversaţiile pe care le purta cu 
alţii şi cu sine, legat de aceste prezentări. Ceea ce a reieşit a 
fost că: 


„Aceste prezentări nu merg niciodată cum trebuie. Ei se 
aşteaptă ca eu să coordonez materialul şi toate demonstraţiile 
tehnice. Mă strescază să ţin astfel de discursuri. Ştiu ce vor 
gândi oamenii din audienţă; vor gândi că stresul meu este 
prea evident. Vor dori să plece. Nu pot să mă relaxez. Voi 
avea parte de aceeaşi experienţă de fiecare dată." 

Am descoperit o seric de omisiuni, generalizări şi distor¬ 
siuni în gândirea sa. în timp, am luat la rând fiecare dintre 
aceste fraze şi le-am provocat în modul următor: 


Gândirea tui 

„Aceste prezentări nu merg 
niciodată cum trebuie." 


„Ei se aşteaptă ca eu să coor¬ 
donez materialul şi toate 
demonstraţiile tehnice." 


„Mă stTCsează să ţin astfel de 
discursuri." 

„Ştiu ce vor gândi oamenii 
din audienţă: vor gândi că 
stresul meu este prea evi¬ 
dent. Vor dori să plece." 

„Nu pot să mă relaxez. Voi 
avea parte de aceeaşi ex¬ 
perienţă dc fiecare dată" 


Provocările 

Niciodată? Nu s-a întâmplat 
niciodată ca una să mear¬ 
gă cum trebuie? Concret, 
cât de bine trebuie să 
meargă? Care prezentări 
nu merg bine? 

Cine se aşteaptă să coordo¬ 
nezi ambele lucruri? Cum 
anume vrei să poţi admi¬ 
nistra prezentarea? De 
unde ştii că ei se aşteaptă 
ca tu să coordonezi şi ma¬ 
terialul şi demonstraţiile? 

Cum anume tc stresează ast¬ 
fel dc discursuri? Cum ai 
vrea să te simţi? 

De unde ştii asta? Cum dc 
eşti aşa sigur? ^ 

Ce te împiedică să te rela¬ 
xezi? Ce poţi face? Cum 
ai vrea să trăieşti această 
experienţă? Ce s-ar în¬ 
tâmpla dacă te-ai relaxa? 
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încetul cu încetul, am desluşit păienjenişul complex pc 
care singur şi-l ţesuse. Treptat, a început să-şi dea seama cc 
urmăreşte şi cum să-şi programeze lucrurile pentru a-şi atin¬ 
ge scopul. 

Trei luni mai târziu, am primit de la el următoarea scrisoare; 
„Dragă Sue^ 

Tocmai m-am întors de !a o prezentare la Paris. A fost o plăcere, 
Mi-au plăcut demonstraţiile şi în special întrebările venite din public. 
Partea hardware nu a mers tot timpul cum trebuie, dar m-am folosit 
de ocazie pentru a le demonstra cât de repede putem soluţiona pro¬ 
blemele, când acestea apar. Nimeni nu a părăsit sala —până la sfâr¬ 
şitul prezentării, cel puţini în cea mai mare parte, am dormit bine în 
săptămânile dinaintea prezentării, de fapt, pot spune că familia s-a 
bucurat să mă aibă prin preajmă, ceea ce nu se prea întâmpla în tre¬ 
cut M-am bucurat de perioada de dinainte de prezentare şi abia aş¬ 
tept să susţin încă una. Mulţumesc. 

Al tău, 

John^* 


Administraţi-vă dialogul exterior 

Mulţi oameni au dc ales; cine să ne asigure aproviziona¬ 
rea, cu cine să păstrăm legătura, a cui metodă de prezentare 
ne place mai mult, cu cine să facem afaceri. Pentru cei noro¬ 
coşi, alegerile sunt practic nesfârşite. Aşa că, mai mult ca ori¬ 
când, trebuie să fim atenţi să Ie prezentăm altora oferte pe 
care aceştia le consideră atrăgătoare. 

Probabil credeţi că oamenii vă aleg în funcţie de felul în 
care arătaţî, dc produsele pe care le oferiţi, de informaţiile pe 
care le transmiteţi. Vă înşelaţi. în primul rând, oamenii vă 
aleg datorită influenţei pc care o aveţi asupra lor. în caitea sa 
Seven Hahits of Highly Effective People (Şapte obiceiuri ale 
oamenilor deosebit de eficienţi), Stephen Covey vorbeşte de¬ 
spre moştenirea pc care o lăsăm în urmă. Ceea cc oferim, nu 
corectitudinea sau argumentele noastre, îi va determina pe al¬ 
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ţii sâ SC întoarcă după mai mult. Iar moştenirea noastră este 
efectul pe care îl imprimăm asupra altora prin acţiunile şi cu¬ 
vintele noastre. 

Aşa cum ne influenţăm pc noi înşine prin dialogul interior, 
aşa îi influenţăm şi pe ceilalţi prin cuvintele pe care le rostim. 
Iar pentru că inconştientul nostru iubeşte provocarea, întrebă¬ 
rile noastre au o influenţă mult mai mare decât afirmaţiile 
noastre. întrebările ne urmăresc până când găsim răspun¬ 
sul, iar întrebările pe care le punem altora — la fel. Astfel, 
pentru a ne da seama ce stare îi inducem ascultătorului, este 
important să fim atenţi la întrebările pe care le punem. 

Oamenii fac afaceri cu noi, aleg să fie alături de noi sau ne 
aleg drept furnizori mai degrabă în funcţie de starea pe care 
le-o inducem, decât de lucrurile pe care le oferim. Ei nu rea¬ 
lizează de obicei acest lucru, dar întrebaţi-vă cu cine aţi face 
mai degrabă afaceri: cu cineva care vă remontează şi vă in¬ 
spiră sau cu cineva care vă lasă sentimentul că lumea este 
întunecată şi lipsită de speranţă? Aţi alege pe cineva care vă 
întăreşte încrederea în sine sau pe cineva care vă aminteşte 
mereu de greşelile dvs.? 

Pentru a alege cel mai adecvat dialog, în conformitate cu 
ţelurile noastre generale, avem nevoie mai întâi sâ ştim cc re¬ 
zultate vrem să obţinem — nu atât în ce ne priveşte pe noi, 
cât pe persoana cu care avem de-a face. 

Gândiţi-vă la xirmătoarele scenarii şi imaginaţi-vă efectele 
fiecărui comportament, unul conform obiectivelor propuse, 
altul dimpotrivă. 

Vreţi să întăriţi încrederea unui membru din echipa dvs. El 
vine adesea la dvs. cu întrebări: 

a. Răspundeţi-i sau încurajaţi-1 să găsească singur răspunsul, 
b* întrcbaţi-1 cum ar proceda în acea situaţie un alt membiii 
al departamentului (care este competent în domeniul res¬ 
pectiv). 
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Vreţi să încurajaţi pe cineva să vă aleagă drept partener de 
afaceri pc viitor. Vorbiţi despre situaţia în care se află şi pro¬ 
blemele pe care Ic întâmpină. 

a. Vorbiţi-i despre fiecare dintre problemele pe care le-aţi re¬ 
marcat. 

b. Rugaţi-l să-şi imagineze cum s-ar prezenta situaţia, dacă 
ar fi aşa cum îşi doreşte. 

Doriţi ca în organizaţia dvs. să se cultive un spirit al învă¬ 
ţării prin sprijinirea unui proces de oferire şi receptare a feed- 
back-nhii. Tocmai aţi primit un feedback. 

a. Explicaţi de ce aţi acţionat în felul care a provocat feed- 
hack-n\ respectiv. 

b. îl întrebaţi pe autorul /ee</^acA-ului ce puteţi face pentru 
ca el să ştie că aţi învăţat ceva din feedback-ul pe care vi 
l-a oferit. 

Nu există premii pentru răspunsurile corecte. Este un lucru 
de buji-simţ, la urma urmei, dar vă daţi seama de câte ori ape¬ 
laţi la bunul-simţ? Sau, mai important, realizaţi cum ar fi dacă 
aţi acţiona mereu pe baza bunului-simţ pe care ştiţi că îl aveţi? 

SCURTĂTURĂ PENTRU PROVOCAREA 
LIMITĂRILOR PERSONALE 

Gândiţi-vă pentru moment la ceva ce v-ar plăcea să faceţi 
pe viitor, dar nu aţi făcut încă. Ar putea fi ceva simplu şi pe 
termen scurt, precum: 

► Să vă faceţi ordine pe birou. 

► Să scrieţi o scrisoare unui prieten. 

► Să citiţi o carte pe care aţi cumpărat-o. 

► Să oferiţi unui coleg informaţiile pc care i Ic-aţi promis. 

Sau ar putea fi ceva mai important, precum: 

► Să învăţaţi o limbă străină. 

► Să plecaţi în vacanţa pc care v-aţi dorit-o mereu. 


► Să vă schimbaţi locul de muncă. 

► Să vă întemeiaţi o familie. 

a. Pc care dintre acestea le-aţi pune în categoria „trebuie" 
sau „ar trebui"”^ Care se potriveşte mai bine cu cuvinte 
precum „vreau" sau „pot"? 

b. Alegeţi o activitate cu „trebuie" şi una cu „pot". Gân¬ 
diţi-vă la ceea ce „trebuie" să faceţi. Dc exemplu. „Tre¬ 
buie să-iiii fac ordine pc birou." Ce senzaţie aveţi când vă 
spuneţi asta? 

c. Acum încercaţi cu „pot". De exemplu: „Pot să învăţ limba 
franceză." Alegeţi-vă propria activitate pc care „puteţi să 
o faceţi şi repetaţi pentru dvs. afirmaţia. Spuneţi fraza pe 
un ton încurajator. Cum vă simţiţi? Dc obicei, „pot , spus 
nouă înşine într-un mod pozitiv, generează sentimente de 
încredere şi entuziasm. Este un mod de a vă da permisiu¬ 
nea, de a vă reaminti dc ceea ce puteţi face cu adevărat. 


Rezumat 

Recunoscând şi provocând omisiunile, generalizările şi 
distorsiunile în tiparele de vorbire proprii şi ale altora, vă îm¬ 
bunătăţiţi nu doar felul în care comunicaţi, ci şi capacitatea de 
a alege ceea ce vreţi cu adevărat de la viaţă. Comunicatorii 
înzestraţi îşi stăpânesc propriul limbaj. Cu cât limbajul 
dvs. este mai flexibil, cu atât vă puteţi influenţa mai mult pro¬ 
pria experienţă. 

Dat fiind faptul că avem tot mai puţin control asupra tipa¬ 
relor evenimentelor externe, doar în interiorul nostru mai 
rămâne loc pentru dezvoltare. învăţând să folosim tehno¬ 
logia, căutăm în mod constant să economisim timp şi efort. 
Cu toate acestea, contextele în care pierdem cel mai mult 
timp sunt acelea în care producem asupra altora, prin limba¬ 
jul nostru, un efect ce trebuie remediat. Dacă reuşim să deve- 
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nim competenţi în folosirea limbajului în funcţie de nevoile 
noastre şi ale altora, vom economisi ore, zile, luni şi poate — 
în anumite cazuri — ani din timpul necesar pentru a ne atin¬ 
ge obiectivele. în cc măsură noua tehnologie vă poate oferi 
acest lucru? 

Provocarea raţională şi oportună a omisiunilor, generaliză¬ 
rilor şi distorsiunilor din limbaj vă va repune în legătură, pe 
dvs. şi pc ceilalţi, cu propria experienţă. Aceste provocări sunt 
un mod de a restabili asumarea şi reprezintă un mod elegant 
de a vă împuternici, pe dvs. şi pe alţii, să vă sporiţi numărul de 
opţiuni avute la dispoziţie. Abilitatea de a pune întrebări este 
un mod de a clarifica şi a influenţa relaţiile dintre oameni. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

I. Luaţi o bucată de hârtie si notaţi-vă ambiţiile, precum 
si ceea ce vă poate împiedica să vă atingeţi aceste scopuri. 
Goliţi-vâ creierul — puneţi pe hârtie orice vă trece prin 
minte. Stabiliţi*vă o limită de cinci minute şi scrieţi în con¬ 
tinuare în tot acest timp. 

2* Recitiţi pasajul pe care l-aţi scris despre dvs. Ce tipare 
puteţi detecta? Folosiţi întrebările furnizate în acest capi¬ 
tol pentru a provoca aceste tipare. 

3. Testaţi-vă propriile presupuneri. Gândiţi-vă la următoare¬ 
le afirmaţii şi notaţi-vă primele gânduri pe care vi le trezesc: 
a. O prietenă de la o companie de software vă spune 
că are un nou director administrativ. Vă mai spune că 
acest director este foarte tânăr pentru această slujbă. 
Ce vârstă credeţi că ar putea avea el? 
b* Un coleg vă spune că se mută la o altă companie şi 
că obţine astfel un spor salarial considerabil. In pre¬ 
zent, câştigă 80.000 de dolari pe an. Cât vă imaginaţi 
că va câştiga în plus? 
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c> Şefa vă spune că are pentru dvs. o treabă urgentă. 
Când credeţi că trebuie să fie gata? 
d# O prietenă vă spune ca tocmai şi-a cumpărat o ma¬ 
şină nouă, foarte scumpă. Cam cât bănuiţi că ar costa? 
e* Un coleg vă spune că va pleca într-o lungă vacanţă. 
Cât credeţi că va fi plecat? 

f. Un prieten vă invită într-o cursă lungă. Cât de lungă 
vă imaginaţi că este cursa? 

Acum puneţi aceleaşi întrebări unui prieten, coleg, mem¬ 
bru al familiei sau şefului. în ce măsură seamănă răspun¬ 
surile? 

4* Pentru a provoca tiparele de limbaj din afirmaţiile ur¬ 
mătoare, ce întrebări aţi pune? 
a* Nu pot să mă schimb, 
b» Nimeni nu mă poate ajuta. 

c. Ştiu că ei se vor gândi că sunt nervos. 

d. A făcut-o intenţionat. 

e. Mă enervează că ai întârziat. 

i Există un singur mod de a oferi un feedback con¬ 
structiv. 

g. Echipa mea nu-mi răspunde la indicaţii. 

h. Această relaţie nu este cum ar trebui să fie. 

i. Sunt supărat. 

j. Mă superi. 

5. Gândiţi-vă la o situaţie recentă, în care rezultatul a de¬ 
pins de ceea ce aţi spus. şi nu aţi obţinut efectul dorit. Ce 
aţi spus? Cât timp v-a luat să rezolvaţi problema (presu¬ 
punând că aţi rezolvat-o)? Ce altceva aţi fi putut spune? 

6. Acum gândiţi-vă la o altă situaţie care a fost influenţată 
considerabil de cuvintele pe care le-aţi spus şi în care re¬ 
zultatul v-a depăşit aşteptările. Cum a fost afectat rezul¬ 
tatul de spusele dvs.? Cum v-aţi putea depăşi aşteptările 
în alte contexte din viaţa dvs., într-un mod similar? 
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L'n psihoterapeuf avea convingerea câ multe dintre problemele cu 
care oamenii veneau la el erau caracterizate de existenţa peştilor în 
visele lor. htti -o zi, s-a prezentat un pacient şi au început sâ discute 
despre problemele acestuia. 

— Spune-mi, zise psihoterapeutui^ ai visat azi-noapte? 

— Se poate să fi visat 

— Spune-miy în visul tău era un râu? 

— Nu cred, răspunse clientul 

— Ei, exista măcar vreo apă, dacă nu un râu? 

— Se poate să fi fost 

— Era un bazin în pământ? 

— Nu pot fi sigur, dar e posibil 

— Dar în bazinul ăsta, nu cumva era un peşte? 

— A'« pot exclude această posibilitate, se poate să ft fost şi-un peşte. 

— Aha! exclamă psihoterapeutul Ştiam eul 


C A P I T O L U L 7 

Limbajul hipnotic 


„Păşeţte uşor. pentru câ păşeşti pe visele mele ." 

W. B. YEATS, Jlc IVishesfor the Cloihs ofHeaven 

Uneori, oamenii îşi exprimă îngrijorarea cu privire la par¬ 
tea dc „programare** din denumirea de programare neuro-lin- 
gvistică, deoarece aceasta poate fi asociată cu manipularea şi 
cu spălarea creierului. Având în vedere faptul că NLP este un 
instrument puternic, ei au dieptate să fie îngrijoraţi. Aborda¬ 
rea inca în afaceri constă în a conştientiza inconştientul, dat 
fiind faptul că a fi conştient înseamnă a putea face alegeri. De 
asemenea, consider că această abordare este în acord cu scopul 
afacerilor, acela al împuternicirii şi dezvoltării indivizilor 
prin conştientizare şi alegere. 

Adevărul este că îi programăm pe ceilalţi oameni, ca şl 
pe noi înşine, în cea mai mare parte a timpului, şi acesta 
este un aspect interesant. Ne manipulăm propriile reacţii, ca 
şi pe ale altora, şi ne spălăm noi înşine crcierele şi ele ne sunt 
spălate de alţii aproape în fiecare moment al zilei. Problema 
este că Iară conştientizare şi fără instruire tindem să facem 
acest lucru cu stângăcie şi adesea într-un mod nepotrivit cu 
ceea ce dorim să obţinem. 

într-un prup a! cărui membru eram, discutam despre o intrunire im¬ 
portantă, la care trebuia să participănu Liderul grupului ne-a privit 
ţintă şi a spus: „iS’ufifi îngrijoraţi..." 

Inconştientul nostru se supune comenzilor — înti-o pro¬ 
poziţie, căutăm comenzile şi ignorăm restul. în propoziţia li- 
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derului, era întipărită foarte clar o comandă: „Fiţi îngrijoraţi 
Eu nu am fost îngrijorat până când liderul grupului nu a spus 
acest lucm! Dacă eu vă spun: „Orice aţi face, nu vă opriţi 
acum“, v~aş da de fapt comanda să „vă opriţi acum“. 

Ieşisem să iat$ prânzul at fiii mcif iar ia o masă alăturată stătea o fa¬ 
milie — mama, tată! şi o fetiţă de vreo 4 anii îmbrăcată impecabili în- 
ir-o minunată rochiţă din sifon roz> Fetiţa s-a comportat ireproşabil 
cât timp a durat prânzul La desert, tatăl a comandat pentru ea un 
imens mtlkshake cu ciocolată, adus la masă însoţit de un pai mare. 
După ce chelneriţa a aşezat milkshake-ui în faţa fetiţei, tatăl i-a spus 
răspicaţi „Sub nici o formă, să nu sufli prin pail** Vă las pe dvs. să 
vă imaginaţi ce s-a întâmplat mai apoi! 

Este nevoie să ştim ciim folosim deja aceste tipare ale lim¬ 
bajului hipnotic. Astfel, putem învăţa cum să fim mai respec¬ 
tuoşi cu noi înşine şi cu ceilalţi, alegând limbajul care să spri¬ 
jine ceea cc dorim. 

istoria limba|ului hipnotic in NLP 

Când John Grinder şi Richard Bandlcr au pornit în explo¬ 
rarea structurii excelenţei, s-au inspirat din activitatea unor 
psihoterapeuţi de marcă. Unul dintre cei după care s-au inspi¬ 
rat a fost Milton Erickson. Studiindu-1 pe Milton Erickson, au 
învăţat despre puterea vocii şi despre influenţa limbajului, în 
special a limbajului hipnotic. Rezultatele acestei activităţi au 
devenit cunoscute sub denumirea de „Modelul Milton". Ca să 
cităm din cartea lui John şi Richard, Trance — Formations 
(Transa — Formări), Modelul Milton îi furnizează utilizato¬ 
rului moduri de „a fi vag într-un mod artistic". Acest tip de 
exprimare îi permite celui care comunică să facă afirmaţii 
specifice şi totuşi suficient de generale pentru a avea un ritm 
adecvat experienţei ascultătorului, indiferent dc mesaj. Aces¬ 
ta este opus modelului de precizie discutat în capitolul 6, 
creat astfel încât să expliciteze cât mai mult experienţa. Mo¬ 


delul Milton îi oferă utilizatorului o structură de limbaj m 
care este omis aproape întreg conţinutul concret. 

Limbajul hipnotic a fost folosit iniţial de psihoterapeuţi 
din următoarele motive: 

► Stimulează stările alterate de conştiinţă transa. 

► Lc permite terapeuţilor să înlăture rezistenţa conştientului. 

► Le permite ascultătorilor să înţeleagă limbajul în felul lor 
şi astfel să sc apropie de resursele lor interioare. 

► Evită rostirea unui lucru care ar putea să nu sc potriveas 
că cu semnificaţia specifică dată de ascultător situaţiei, 
motiv pentru care este potrivit pentru construirea relaţiei. 


Aplicaţii în afaceri 

Dacă sunteţi convinşi ca limbajul hipnotic (limbajul de inducere a 
transei) este rezervat psihoteropeuţilor, mergeţi Io o prezentare obişnui¬ 
tă de afaceri şi veţi observa că majoritatea audienţei este m transa. 

înainte de toate, aş dori să subliniez că nu este atât vorba 
despre introducerea limbajului hipnotic la locul dc muncă 
acolo el este deja folosit din plin, cel mai adesea inadecvat 
ci mai degrabă despre a fi atenţi la tiparele de limbaj pc care 
trebuie să le folosim şi să le alegem astfel încât să sc potri¬ 
vească scopului nostru şi să ne conducă la o situaţie de tipul 
câştig/câştig. Dacă luaţi o prezentare sau un raport de afaceri, 
mai mult ca sigur că veţi găsi mai multe tipare de limbaj hip¬ 
notic decât oriunde în altă parte. Folosirea limbajului vag (şi 
e mai probabil să fie un limbaj vag la modul „grosolan", de¬ 
cât vag „artistic") evită confruntarea şi provocarea. Dacă este 
atât dc vag pentru dvs. încât nu ştiţi ce înseamnă, e mai bine 
să-l ignoraţi decât să-l provocaţi — şi pentru mulţi oameni 
din domeniul afacerilor aceasta ar fi opţiunea care conferă 
cea mai mare siguranţă. 

Citez dintr-un articol apărut recent într-o revistă de afaceri: 
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Dc aceea, avându-se m vedere absenta oricărei dovezi obiective din 
partea susţinăiovUor iniţiali ai ipotezei, precum şi eşecul investipaţii- 
lor empirice ulterioare de a veni tn ajutorul acesteia, în acest moment 
ar fi mai bine să se concluzioneze că ipoteza prin care se afirma că oa¬ 
menii reprezintă lumea lor nu are şi nu a avut vreodată substanţă... 

Acesta este un limbaj copleşitor de vag şi dc hipnotic şi ci~ 
tatul este preluat chiar dintr-im raport care urmăreşte subli¬ 
nierea ineficienţci NLP! Mai mult, autorul parc sâ nu fie con¬ 
ştient de tiparele propriului său limbaj şi dc efectele acestor 
tipare asupra cititorului. 

Care sunt capcanele pe care le putem evita prin învăţarea 
limbajului hipnotic? 

► Putem alege momentul în care dorim să inducem o transă 
şi, mai important, când mi dorim sâ facem acest lucru. 

► Putem menţine şi întări o relaţie, fiind conştienţi de efec¬ 
tul cuvintelor noastre. 

Directorul executiv discuta despre stilul de coâching pe care ar fi do¬ 
rit să-l adopte şi restul membrilor consiliului administrativ. Deşi cre¬ 
dea că dorea să tncurcjcz.c aplicarea unui stil de coaching în afaceri, 
nu renunţase la dorinţa de a găsi o cale su-i „îndrume'' pe oameni 
astfel încât ei să ajungă la aceeaşi concluzie! în mod repetat, le pu¬ 
nea membrilor consiliului întrebări de genul: „Ce ar trebui să întreb 
ca să fiu sigur că el [persoana îndrumată] va ajunge la concluzia co¬ 
rectă?'* sau „Cum să-i spun acest lucru astfel încât ea să-şi dea sea¬ 
ma ce vreau?" Efectul acestor întrebări a fost acela de a-i irita pe cei¬ 
lalţi membri ai consiliului, care doreau un stil de coaching mai liber, 
mai dechis. Aşa că spiritele prezente la întrunire s-au încins. 

Directorul nu facea decât să folosească întrebări ce conţi¬ 
neau supoziţii puternice. Ceilalţi membri ai consiliului nu-i 
împărtăşeau supoziţiile, însă nu ştiau cum sâ demonteze în¬ 
trebările, astfel încât să le poată provoca. Acesta este un tipar 
de limbaj hipnotic despre care voi vorbi ceva mai târziu în 
acest capitol. 

Aşadar, argumentele pentru folosirea competentă a limba¬ 
jului hipnotic sunt următoarele: 


Umbajut hipnotic 

► Putem alege limbajul adecvat rezultatelor pe care dorim sâ 
le obţinem. 

► Putem respecta interpretările unice date unei situaţii dc alţi 
oameni, în special atunci când nu cunoaştem contextul. 

► Putem recunoaşte când ceilalţi oameni folosesc faţă de noi 
un limbaj hipnotic .şi atunci putem sâ-1 provocăm. 

► Putem crea un spaţiu pentru alţii în limbajul nostru (even¬ 
tual pentru cineva pc care îl îndrumăm), astfel încât ci să 
se inspire din propriile resurse mai degrabă decât să depin¬ 
dă dc răspunsurile noastre. în acest fel putem ajuta la crea¬ 
rea încrederii şi a respectului dc sine. 

Ambiguitatea 

Un participant la unul dintre cursurile mele din Danemarca făcea un 
exerciţiu de coaching. Eu eram cea cu care îşi exersa abilităfi/e de 
chestionare; el explora modul in care îmi gândeam rolul în diferite 
contexte. M-a întrebai; „Cine crezi că eşti? "şi era pe punctul să ada¬ 
uge; „în contextul muncii tale". Din cauza accentului şi a modului in 
care a subliniat cuvintele, eu am auzit ceva de genul: „ Cine te crezi?" 
Sensul dat de mine acestei întrebări a fost: „Ce drept ai să gândeşti 
astfel despre tine?" Sunt sigură că nu asta dorise el să spună, dar 
faptul că eu am dat acest sens întrebării denota că a avut o semnifi¬ 
caţie mult mai puternică pentru mine decât întrebarea originală. Am 
început să ţin cont de aroganţa pe care o comunicam prin modul meu 
de a fi. 

Ambiguitatea este un aspect important al limbajului 
hipnotic. Aceasta produce dezorientare şi îi lasă loc ascultă¬ 
torului să-şi creeze propriul înţeles, un înţeles pentru care 
ţi-ar trebui mult timp să-l descoperi la nivel conştient. Sem¬ 
nificaţia faptului de a-1 încuraja pe ascultător să găsească pro¬ 
priul lui înţeles este aceea că ascultătorul se va implica la un 
nivel mai înalt în orice sens găsit de el decât în oricare altul 
pe care i l-ai putea oferi tu. 
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întrebările şi comenzile întipărite 

în exemplul de la începutul acestui capitol, povesteam de¬ 
spre tatăl care i-a spus fiicei sale să nu sufle prin pai. Propozi¬ 
ţia sa avea întipărită o comandă: „SUFLĂ PRIN PAI.“ Incon¬ 
ştientul nostru este foarte supus; el detectează orice comandă 
din conversaţie şi caută să o ducă la îndeplinire. Deci, auzind 
acest lucru, fetiţa a făcut exact ceea ce inconştientul său a cre¬ 
zut că i se spusese să facă atunci când ea a suflat în pai. 

Cuvintele ne modelează experienţa exterioară. Când 
noul şef al soţului meu a spus echipei sale că „nu trebuie să 
piardă afacerea cu acest client", a oferit inconştientului lor o 
structură de gândire care i-ar fi putut duce la eşec. 

Cuvintele nc sculptează lumea interioară şi, ca urmare, ne 
modelează şi lumea exterioară. Ceea ce ne spunem nouă înşi¬ 
ne (dialogul nostru interior) influenţează ceea cc vedem, au¬ 
zim şi simţim. în acelaşi mod, cuvintele pe care le rostim nu 
ne influenţează doar pe noi înşine, ci şi pe ascultătorii noştri. 
Este vital să ne asumăm responsabilitatea pentru efectul pe 
care îl creăm prin limbajul nostru, dacă dorim să ne sporim 
semnificativ influenţa. Cu alte cuvinte, înţelesul comunicării 
noastre este dat într-adevar de efectul său. (Vezi capitolul 9 
pentru a afla mai multe despre acest lucru.) 

Putem întipări comenzi pozitive sau negative. Iată câteva 
exemple de comenzi pozitive: 

► Puteţi începe să vă relaxaţi. 

► Mă întrebam cum aţi putea găsi o cale de a privi înainte. 

► Nu ştiu dacă vă veţi simţi motivat. 

Şi iată câteva exemple de comenzi negative, care, atunci 
când sunt depistate de inconştientul nostru, sunt reduse la sta¬ 
diul de comandă: 

► Nu te gândi prea profund la ce-ai putea învăţa. 

► în nici un caz nu trebuie să fii conştient de ceea ce spui. 


Limbajul h ipnotic _ 

Probabil că deja aţi început să vă gândiţi la câteva exem¬ 
ple neadecvate pe care le-aţi auzit. De exemplu, a venit cine¬ 
va la dvs. şi v-a spus; „Nu te îngrijora, totul va fi bine", când 
de fapt ceea ce intenţionase să comunice era: „Te poţi relaxa 
acuin“? 

Dc asemenea, puteţi întipări o întrebare îndemnându-1 de¬ 
licat pe ascultător să vă dea un răspuns: 

► Eram curios să aflu ce iţi doreşti de la această întrunire. 

► Mă întrebam ce ţi-ar plăcea să bei. 

Cei mai mulţi oameni vor răspunde la întrebare fără ca 
măcar să-şi dea seama că nu au fost întrebaţi direct. S\mt 
obişnuiţi cu un stil de conversaţie plin de respect şi permisiv. 
Acest stil de interogare este adecvat atunci când aveţi de-a 
face cu o persoană care-ar putea fi foarte sensibilă, să spu¬ 
nem, într-o şedinţă de evaluare sau de coaching, sau cu cine¬ 
va care este agitat la un interviu, când întrebările directe l-ar 
putea face să-şi piardă cumpătul. 

Chiar săptămâna aceasta, la unul dintre cursurile mele, am auzii un 
participant spunăndu-i altuia (care dorea să stabilească o relaţie 
nouă): „O astfel de gândire te face să te simţi mai singur.’" Dacă ar 
fi fost conştient de efectul pe care şi-l dorea, ar fi spus: „O astfel de 
gândire te face să te simţi mai conectat.’" Sau ar fi putut pune o în¬ 
trebare deschisă: „Cum te simţi când gândeşti în acest fel?" 

Putem sprijini receptarea ca atare a întrebărilor sau a co¬ 
menzilor întipărite raarcându-le prin felul în care le prezen¬ 
tăm. De exemplu, înainte şi după comanda întipărită putem 
face o pauză; sau o putem marca prin ridicarea sprâncenelor 
sau o mişcare a mâinii. Dacă modalitatea noastră de marcare 
este una subtilă, ea va fi percepută, dar nu va fi detectată la 
nivel conştient. Utilizarea adecvată a întrebărilor şi comenzi¬ 
lor întipărite poate fi o cale elegantă dc a obţine informaţii, 
dar şi o formă respectuoasă de influenţare. Ştiu că exersând 
puţin veţi reuşi... 
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o cale foarte nimerită de a transmite un mesaj fără ca 
acesta să întâmpine vreo rezistenţă la nivel conştient este in¬ 
cluderea unui citat într-o propoziţie. 

De exemplu, îi puteţi descrie unui client o conversaţie 
avută cu un alt client al dvs., explicându-i faptul că celălalt 
interlocutor găsea că este dificil să delegi responsabilitatea. 
Apoi puteţi aminti că i-aţi spus acelei persoane. „Vă veţi des 
coperi adevăratul potenţial doar atunci când veţi învăţa să lă¬ 
saţi din mână controlul." De fapt, i-aţi spus ceea ce era între 
ghilimele persoanei cu care discutaţi acum, dar aţi evitat să vă 
asumaţi răspunderea pentru mesajul transmis. Efectul acestei 
acţiuni este acela că ascultătorii nu pot contesta istorioara, 
precum şi probabilitatea ca ei să ia citatul ca şi cum li s-ar 
aplica lor, fără să aibă motiv să conteste dreptul dvs. de a li-l 
oferi lor personal. Acest lucru este util în cazul in care aveţi 
de-a face cu persoane care preferă să intre în dispută şi să nu 
accepte ceea ce spun ceilalţi. 


Presupuneri 

Probabil că v-aţi întrebat, în timp ce citeaţi acest capitol, 
cum puteţi folosi aceste tipare ale limbajului în activitatea 
dvs. de zi cu zi. 

Fraza de mai sus este un exemplu clasic de limbaj hipnotic. 
Faptul dat este că aţi citit această frază (doar dacă nu cumva 
vă citeşte altcineva sau aţi găsit o altă modalitate de obţinere 
a informaţiei din această frază). Eu am legat de acest fapt o 
reacţie pe care mi-aş dori să o aveţi, anume să vă puneţi în¬ 
trebări. Şi v-am sugerat să vă întrebaţi cum anume puteţi fo¬ 
losi aceste tipare de limbaj în activitatea de zi cu zi. întrebarea 
pusă de mine este cum puteţi folosi aceste tipare. Remarcaţi 
faptul că m-am bazat pe următoarele presupuneri: 

► Că puteţi folosi aceste tipare de limbaj. 

► Că le puteţi folosi în activitatea de zi cu zi. 


limbajul hipnotic 


► Că doriţi să le utilizaţi în activitatea de zi cu zi. 

► Că există tipare de limbaj. 

► Că vă puteţi pune întrebări referitoare la acestea. 

► Că veţi dori să vă puneţi întrebări referitoare la acestea. 

Acceptând afirmaţia de la început, acceptaţi simultan toa¬ 
te aceste presupuneri. Presupunerile sunt o formă puterni¬ 
că de influenţă. Folosite în mod eficient, vă pot accelera pro¬ 
gresul în urmărirea unui rezultat. Folosite în mod inadecvat, 
îl vor irita şi îl vor provoca pe ascultătorul dvs., chiar dacă 
acesta nu va şti întotdeauna ce a provocat acest efect. Valoa¬ 
rea cunoaşterii acestor tipare constă în aceea că veţi deveni 
conştient de ceea ce funcţionează în cazul dvs., ca şi in cazul 
celorlalţi. Deţinând această conştientizare, deţineţi şi mijloa¬ 
cele de a explica ceea ce se întâmplă, ca şi cuvintele prin care 

puteţi acţiona diferit. , . • 

Presupunerile sunt foarte eficiente in programele de in¬ 
struire, când vă doriţi ca grupul să accepte anumite premise 
pentru dezvoltarea lor. De exemplu, dacă doriţi ca membru 
unui grup să înveţe să-şi oÎck feedback unul altuia, iiu îi 
baţi dacă doresc să ofere feedback, ci cum vor să okrejeed- 
back. Le-aţi dat dc ales, dar nu în ce priveşte acele aspecte pe 
care le consideraţi nenegociabile. Acesta este motivul pentru 
care în coaching este foarte important să fii atent la limbajul 
pe care îl foloseşti. Una este să întrebi pe cineva; „Te poţi im¬ 
plica în etapa următoare?", şi alta „Cum te poţi implica în eta¬ 
pa următoare?" — recunoaşteţi că există o mare diferenţa. 

Pentru a afla ce anume se presupune îiitr-o afirmaţie şi 
dacă ea este sau nu deschisă la întrebări, putem face un test 
simplu. Să luăm o afirmaţie simplă; „Colin a cosit iarba. 
Dacă negăm acest fapt, atunci propoziţia sună astfel: „Colin 
nu a cosit iarba." Rămân încă adevărate unnătoareie; 

► Colin există. 

► Iarba există. 

► Colin ar fi putut cosi iarba. 
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► Iarba poate fi cosită. 

► Este de aşteptat ca iarba să fie cosită de Colin. 

Intr-un exemplu anterior, când directorul a întrebat; „Cum 
pot îndruma oamenii astfel încât ci să ajungă la concluzia co¬ 
rectă?", el presupunea că: 

► Există o concluzie. 

► Există o concluzie corectă. 

► Are dreptul să îndrume oamenii. 

► Este capabil să îndrume oamenii. 

► Are dreptul să îndrume oamenii pentru ca ei să ajungă la 
o concluzie corectă. 

Acesta este im limbaj puternic atunci când este folosit de 
comunicatori care ştiu ce anume nu vor să fie întrebaţi. Dese¬ 
ori, comunicatorul nu-şi dă seama ce anume presupune (în 
special atunci când nu conştientizează sau când nu a dobân¬ 
dit o competenţă în folosirea acestor tipare). Descoperim ce 
fel de control deţinem şi ce alegeri ne-ar putea scăpa cu aju¬ 
torul cunoaşterii supoziţiilor. 

Pe măsură ce scriam acest capitol, mi-am dat seama că îmi stabilisem 
un anume rezultat, de a lua decizia asupra cărei opţiuni mă voi opri 
pe viitor, având la dispoziţie două oportunităţi importante. Mi-am dat 
seama că am presupus că trebuia să fie ori una, ori alia. Doar dăn- 
du-mi seama de acest lucru am descoperit că pe viitor nu trebuia să 
cred că o să fie ori una, ori alta, ci că puteau fi amândouă. 

Iată alte câteva exemple de propoziţii şi întrebări ce con¬ 
ţin presupuneri: 

► Probabil că te întrebi cine o să se ofere voluntar pentru 
acest proiect. 

► Vreţi să luaţi loc în timp ce noi o să ne uităm peste acest 
raport? 

► Probabil că te întrebi ce departament îşi va atinge primul 
obiectivul. 


Um bajui hipnotic ___ 

► Cum putem investi cu responsabilitate diferite persoane, 
astfel încât acestea să aibă sentimentul de proprietate asu¬ 
pra afacerii? 

Unele activităţi tradiţionale de vânzări includ supoziţii, de 
exemplu: „Doriţi să daţi comanda acum sau la sfârşitul săptă¬ 
mânii?" în ce mă priveşte, acesta este un exemplu de folosi¬ 
re inadecvată şi depăşită a presupunerilor. Unul dintre facto¬ 
rii care hotărăsc dacă o afirmaţie este adecvată sau nu se re¬ 
feră la dreptul de a face presupuneri. Un vânzător are dreptul 
să presupună că veţi face o comandă? Nu cred, drept pentru 
care consider ofensator acest stil de interogare. Totuşi, nu pot 
presupune ce credeţi dvs. despre acest lucru! 

Realizaţi câte afirmaţii de acest gen suportaţi fără să vă 
daţi seama? 

Distorsiuni 

Eu sunt împotriva fumatului, iar una dintre colegele mele, care 
nu-mi împărtăşeşte punctul de vedere, este conştientă de ceea ce simt 
Am purtat discuţii pe această temă, în timpul cărora fiecare a încer¬ 
cat să o convingă pe cealaltă că ea are dreptate. De curând, i-am tri¬ 
mis un e-mait acestei colege, în care i-am vorbit despre un prezenta¬ 
tor pe care-l admiram foarte mult şi pe care-l întâlnisem pentru pri¬ 
ma oară. Colega mea îl cunoştea şi mi-a răspuns că şi ea îl admiră 
foarte mult şi că tot timpul acest prezentator a fost o persoană foarte 
atentă, chiar şi în momentele neoficiale, cum ar fio pauză de fumat. 
Când am citit asta, am resimţit un conflict interior şi, pentru început, 
nu am fost sigură despre ce era vorba. Apoi, mi-am dat seama că acea 
colegă a mea legase un lucru agreabil (admiraţia pe care o simţeam 
faţă de colegi de unul pe care nu-l aprobam (fumatul). 

Colega mea a folosit o formă de ancorare inconştientă 
(vezi capitolul 12), care funcţionează foarte eficient dacă do¬ 
rim ca două lucruri să fie puse în legătură. Totuşi, dacă pen¬ 
tru noi nu este bine ca acele două lucruri să fie reunite, dis- 
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torsiunea ne induce o lezistenţă interioară, în genul aceleia 
resimţite de mine la citirea c-raail-ului. 

Totuşi, aşa cum am scris în capitolul 12, ancorarea este un 
instrument important şi spontan. îl putem folosi pentiu noi în¬ 
şine sau atunci când îi sprijinim sau îi îndrumăm pe alţii, pu¬ 
nând în legătură ceva care se petrece sau este adevărat pentiu 
ci cu ceva la care dorim să reacţioneze. De exemplu; 

► Citiţi această propoziţie şi vă întrebaţi ce alte forme de 
limbaj hipnotic mai există. 

► Luaţi scama la aceste informaţii şi doriţi să ştiţi cum pu¬ 
teţi pune în practică aceste tipare pentru a vă ajuta în ceea 
ce faceţi. 

în aceste două exemple, folosirea conjuncţiei „şi“ influen¬ 
ţează prin realizarea unei conexiuni între cele două compo¬ 
nente ale frazei. Procesul este unnătorul: afirmaţi ceva la 
care ascultătorul va spune în mod firesc „da" în gândul lui, 
după care imediat, fără pauză, îi prezentaţi o altă idee (ncfac- 
tuală). Este ca şi cum aţi face pe cineva să deschidă uşa pen¬ 
tru a primi un colet comandat de el şi, o dată ce uşa s-a des¬ 
chis, începeţi o discuţie despre vreme! 

Alte forme pe care le poate lua această alăturare: 

► Stând aici, ascultând ceea ce am de spus, puteţi începe să 
vă întrebaţi cum vi se aplică dvs. ceea ce spun. 

► în timp ce discutăm acest lucru, puteţi începe să vă gândiţi 
cum vom continua. 

Şi o formă mai puternică a acestui tip de conexiune: 

► Stând aici şi ascultând, vă veţi da seama cât de multe aveţi 
de învăţat. 

► Urmărirea acestei prezentări necesită din partea dvs. rela¬ 
xare şi concentrare atentă asupra a ceea ce avem de spus. 

► Modul în care respiraţi va face să începeţi să vă relaxaţi 
complet. 


Din experienţă vă pot spune că dacă motivaţia din spatele 
afirmaţiilor dvs. se înscrie natural pe linia principiului câş¬ 
tig/câştig şi este percepută ca atare de ascultător, acest gen de 
afirmaţii va fi acceptat şi va accelera progresul către un rezul¬ 
tat de ambele părţi. Dacă lucrurile nu stau tocmai aşa — dacă 
o asemenea afirmaţie este folosită in scopul de a manipula pe 
cineva, împotriva voinţei sale —, atunci chiar dacă ascultăto¬ 
rul nu ştie cc anume nu este în regulă, va sesiza acest lucru. 
El poate avea faţă de dvs. sau faţă de ceea ce spuneţi o reac¬ 
ţie instinctivi de genul „ceva nu este în regulă**. 


Citirea gândurilor 

Probabil că vă întrebaţi ce o să spun în continuare. 

Afmnând acest lucru, vă citesc gândurile. Oricum, dacă 
chiar vă întrebaţi sau dacă e plauzibil faptul că v-aţi putea în¬ 
treba sau aţi putea opta pentru acest lucru, atunci vă înscrieţi 
pe această cale. Citirea gândurilor apare atunci când acţionaţi 
sau vorbiţi ca şi cum aţi cunoaşte experienţele interioare ale 
celeilalte persoane. La fel ca toate celelalte tipare, şi acesta vă 
poate tî de ajutor şi poate reprezenta o experienţă folositoare, 
ori poate tî distrugător şi dominator. (Şi decât să presupuneţi 
că acestea două sunt singurele efecte pc care le poate avea 
acest tipar, puteţi să vă gândiţi dc asemenea ce alte posibili¬ 
tăţi mai există!) 

lată câteva exemple de citire a gândurilor; 

► Probabil că vă întrebaţi ce puteţi face în legătură cu asta. 

► Mă aştept să aveţi un răspmrs. 

► Ştiu ce vei răspunde dacă îţi spun. 

► Unnătorul tău pas este previzibil. 

► Te-ai putea gândi ce rezultate ai putea obţine. 

îmi amintesc de o călătorie cu maşina prin Londra. împreună cu o 
colegă. A fost ca .şi cum de-ahia ar fi aşteptat ocazia să-mi spună (fără 
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întrerupere) ce-i (recea prht minte. Aproape pe întreg parcursul călă- 
torieL ^a mt-a tot spus ce ar trebui sâ fac cu oportimitaţite pe care Ie 
aveam şi cu afacerea mea şi ce trebuie să fac penti'u mine însămi. 
Efectul acestei citiri a gănduriior şi a fimbajului puternic, plin de cu¬ 
vin teie „ar trebui** şi „trebuie**^ a fost aceia că wi-awi simtit ca şi etnn 
aş fi fost pusă ia ţintă. Eram epuizată mental şi m^am simţit uşurată 
când am ajuns la destinaţie! 


Rezumat 

Este important să conştientizăm tiparele limbajului hipno¬ 
tic. Pe baza acestei conştientizări putem alege tiparele pe caic 
vrem să le folosim cu ceilalţi, putând opta pentru acelea care 
nc sprijină cel mai mult în atingerea unor rezultate satisfăcă¬ 
toare pentru ambele păi'ţi. Dc asemenea, putem detecta cc nu 
funcţionează cum trebuie şi putem selecta modalităţi alterna¬ 
tive de satisfacere a nevoilor noastre şi ale celorlalţi. 


îndemn la meditaţie 

I* Luaţi o mostră de comunicare scrisă pe care aţi trans- 
mis-o recent. Poate fi o scrisoare, un e-mail, un referat. 
Selectaţi trei sau patru propoziţii, în special dintre acelea 
care conţin sugestii sau recomandări. Transformaţi pro¬ 
poziţiile în negativul lor şi faceţi o listă cu supoziţiile pe 
baza cărora aţi făcut afirmaţiile. Câte dintre supoziţii le-aţi 
folosit în mod conştient şi câte nu? Ce deduceţi de aici? 

2. Identificaţi o persoană cu care nu v-aţi putut înţelege 
atunci când aţi purtat o conversaţie. Notaţi câteva lucruri 
tipice pe care vi le-a spus. Ce tipare de limbaj hipnotic a 
folosit (dacă a folosit)? 

3, Gândiţi-vă la cineva care opune rezistentă la orice su¬ 
gestii pe care i le faceţi. Amintiţi-vă cum anume i-aţi făcut 
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aceste sugestii; ce opţiuni aveţi acum pentru a ajunge în 
mod eficient la o poziţie câştig/câştig? 

4. Identificaţi trei situaţii în care credeţi că folosirea lim¬ 
bajului hipnotic vă va ajuta să ajungeţi la rezultate satisfă- 
cătoare de ambele părţi. 

Aseară mă uitam la televizor la un meci de Jbtbal. Jucătorii unei 
echipe purtau echipament coloraty indicând faptul că reprezentau 
ecliipa-gazdăf în timp ce ceilalţi purtau echipament alb. Nici una din- 
tre echipe nu se departajase prin scor^ aşa că Jocul părea echilibrat. 
Cei mai mulţi Jucători deveniseră de curând Jucători profesioniştiy cu 
excepţia a doi âintr-o echipă. Dau acest exemplu pentru a ilustra fe¬ 
lul în care credinţele noastre ne influenţează rezultatele. Fiecare 
echipă are o anumită convingere cu privire la performanta capacită¬ 
ţii sale de Joc. Iar fiecare jucător are de asemenea o convingere în ce 
priveşte propria sa competentă. Acestea pot săjie întemeiate sau nu. 
Adevărul este că, probabil, Jiecare dintre aceşti Jucători a fost animat 
la un moment dat de convingeri foarte înalte privitor la competenţa 
sa. Nici un Jucător nu ar putea Juca într-o echipă de profesionişti 
fără să-şi fi demonstrat capacitatea de a învinge. Şi aşa cum ştim cu 
toţii, convingerile preced şi reflectă competenţele — încă de pe vre¬ 
mea când Jucătorii respectivi Jucau fotbal în liceu sau în facultate. 
Nu există nici o îndoială că, la un moment dat, fiecare a fost sigur de 
competenţa sa, a crezut în faptul ca poate şi doreşte sa câştige. Fie¬ 
care ştia şi îşi amintea cum sa câştige. Ei bine, în meciul de aseară, 
ambele echipe au demonstrat că acum convingerile lor erau diferite 
_ convingerea lor era aceea că nu puteau să-şi folosească competen¬ 
ta. Păreau să fi uitat ce credeau despre competenţa lor şi cum o pot 
folosi. Meciul a demonstrat foarte bine vechea zicala care spune „fo¬ 
loseşte ceea ce ai, căci de nu, îl vei pierde^\ Ambele echipe s-au stră¬ 
duit să piardă ceea ce aveau. 

Aşa că am început să mă întreb dacă toţi acei Jucători, cu excepţia ce- 
lor doi, uitaseră de convigerile lor privind propria competenţă şi unde 
anume erau depozitate acestea. Unui dintre Jucători nu marcase nici 
un gol tot anul şi acesta era al doisprezecelea meci; amnezie dusă la 
extrem. Şi totuşi, uneori, când priveşti inlăuntrul tău, devine foarte 
dificil să fii obiectiv. Multe par să fie in pericol dacă-ţi pierzi capaci- 
tatea perceptivă, nu-i aşa? 




164 


r£HN/C/L£ NLP 


Aşadar^ m-am întrebat: unde se stochează obiecth\ imparţial convin¬ 
gerile despi c inaita competenţă? Şi dintr-o dată, am realizat: mingea! 
fii definitiv, cine marchează mai multe goluri decât oricare dintre ju¬ 
cători? Mingea! Cine e prezentă m fiecare atac şi la fiecare pasă de 
goi? Mingea! Ea este bogatul depozit al atâtor amintiri despre cum 
să joci bine, să marchezi şi să învingi. Pur şi simplu întreabă mingea, 
pentru că ea ştie cum să marchezi si să învingi, ea a făcut acest lucru 
pentru mulţi jucători şi pentiu multe echipe şi fiecare jucător care a 
marcat duce cu sine această ctmoaştere. Urmează mingea şi las-o 
să-ţi spună cum să te ghideze către înscriere. Pentru a învinge, ai ne¬ 
voie doar de o minge. 

Povestire reprodusă autorizat din Ifypnotic Language, 
de John Burton & Bob Bodenheimer 


c A P t T O L U L 8 

Metafora: 

cheia inconştientului 


„Abordarea cărţii ca un ascultător m-a forţat să iau în con- 
siderare teribila putere a metaforei şi cât de profund ne nă¬ 
ruie ea aşteptările de a o stăpâni.' 

IC-MHLEEN NORRIS, The Chi.iier Watk 

în capitolele anterioare, am explorat influenţa tiparelor de 
gândire — vizuală, auditivă şi senzitivă — asupra felului în 
care comunicăm şi, ca urmare, efectul pc care îl avem asupra 
ascultătorilor noştri. Dc asemenea, am arătat cum înţelesul 
comunicării noastre poate fi supus unui proces de omisiune, 
distorsionare sau generalizare, înainte ca el să devină conver¬ 
saţie cu noi înşine sau cu alţii. Calitatea acestei conversaţii 
are impact asupra experienţei noastre. Se întâmplă atât de 
multe lucruri în mintea noastră de care adesea nu suntem con¬ 
ştienţi. NLP ne oferă căi de a accesa şi utiliza mult mai mul¬ 
te dintre resursele gândirii noastre decât simpla gândire la ni¬ 
vel conştient. Una dintre căile în care nc putem inspira din 
aceste resurse este metafora. 

Metafora este esenţa gândirii; dc exemplu, nc putem 
gândi la viaţa noastră ca la „un covor dc trandafiri^', la mun- 
ca noastră ca la „o luptă", la timpul nostru liber ca la un 
„spectacol dc divertisment". De curând, unul dintre clicnţu 
mei se descria pe sine ca fiind prins „între ciocan şi nicova¬ 
lă". Indiferent dc metaforă, ea se iveşte dintre cuvintele şi ex¬ 
presiile pe care le folosim şi influenţează experienţa noastră 
şi a celorlalţi privind conversaţiile şi situaţiile. 
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Metaforele ne umplu viaţa. Sunt simbolurile a ceea ce ne 
spune inconştientul. Atunci când nu-1 ascultăm, subconştien¬ 
tul ne trimite treptat semnale, mesajul ajungând să se materia¬ 
lizeze în cele din urmă în simptome fizice sau boli. Visele 
noastre sunt metafore şi un mijloc prin care inconştientul co¬ 
munică cu noi. Cuvintele noastre sunt metafore; uneori, ele 
conţin într-adevăr ceea ce dorim să comunicăm, iar alteori ele 
comunică ceea ce am dori cu adevărat, dar nu îndrăznim să 
comunicăm. Pe măsură ce învăţăm să ascultăm de metafore¬ 
le din viaţa noastră, ne putem folosi mai mult de puterea in¬ 
conştientului. ^ 

Toate metaforele pc care le alegem sunt foarte puternice şi 
ne pot influenţa experienţa. 

„Metaforele şi modelele mentale sunt instrumentele pe care le folo¬ 
sim in conturarea realităţilor noastre, 

Altchae) Lissack şi Johan Roos, The ^ext Common Sense 

Metaforele se regăsesc în viaţa fiecăruia; de la povestea di¬ 
nainte de culcare şi parabolele biblice până la ceea ce rostim zi ; 

de zi şi la felul în care gândim despre noi înşine, despre aface¬ 
rea noastră, despre viaţa noa.stră. Publicitatea este metaforă. 
Metaforele pot fi încântătoare, ispititoare şi fascinante. 

Atunci când sunt dezvoltate şi relatate în mod constructiv, efec¬ 
tele lor pot fi edificatoare şi pline de forţă. Totuşi, folosite în 
mod nechibzuit, pot fi distructive şi perturbatoare. înainte de 
toate, metaforele sunt realitatea noastră interioară. Cert este că, ^ 

dacă dorim să ne maximalizăm potenţialul, trebuie să învăţăm 
să ascultăm şi să interpretăm metaforele prin care trăim. 

Metaforele pot fi cuvinte singulare, expresii sau povestiri. >. 

A înţelege cum să construie.şti şi să relatezi o povestire meta¬ 
forică înseamnă a şti să influenţezi cu eleganţă şi respect. 

Milton Erickson a fo.st un maestru al metaforei. A fost, de ase¬ 
menea, un maestru al schimbării. Metodele folosite pentru a 
aduce modificări în terapie sunt la fel de puternice şi în indu¬ 
cerea schimbărilor în afaceri. 


N\etafota: cheio inconştientului _ 1 ^»' 

în continuare, vă prezint una dintre povestirile sale pcntixi 
a explica modul în care lucra cu clienţii săi. 

îiitr-o zi, wn ca! necunoscut a pătruns în curtea fermei la care am co¬ 
pilărit. .Nimeni nu ştia de unde venea, pentru că nu avea nici un semn 
prin care să poată fl identificat. Nici nu se punea problema să păs¬ 
trăm calul — cu siguranţă că aparţinea cuiva. 

Tatăl meu a hotărât să-l ducă la casa sa. A încălecat pe cal şi l-a dus 
pe drum, sperând pur şi simplu câ instinctul calului îl va conduce^ 
spre casă. Intervenea numai atunci când calul părăsea drumul să 
pască iarbă sau să o ia pe câmp. în aceste cazuri, tata îl îndruma 
ferm spre drum. 

Astfel, calul a fost returnat în scurt timp proprietarului Acesta a fost 
foarte surprins să-şi revadă calul şi l-a înti-ebat pe tata: „Cum aţi ştiut 
de unde venea calul şi că este al nostru?" 

Tata i-a răspuns: „Eu n-am ştiut, calul a ştiut! Tot ce am făcut a fost 
să-t ţin pe drum ." 

Această povestire nu ilustrează doar modul în care Milton 
Erickson lucra cu pacienţii săi, ci şi modul în care este apli¬ 
cată astăzi NLP. Acordând îndrumare doar atunci când este 
nevoie, NLP respectă faptul că fiecare individ deţine toate re¬ 
sursele necesare pentru rezolvarea problemelor proprii. 
Având la dispoziţie spaţiul necesar şi încurajarea de a vă fo¬ 
losi propriile resurse, veţi găsi cu siguranţă soluţii adecvate la 
situaţia dvs. Există şanse mult mai mari ca dvs. să vă impli¬ 
caţi în folosirea unor asemenea soluţii şi ca ele să funcţione¬ 
ze pentru a obţine rezultatul dorit. 

Când avem dc-a face cu o metaforă, fiecare dintre noi îi dă 
o anume interpretare, plină de înţeles pentru sine. Şi mai im¬ 
portant este faptul că inconştientul nostru este acela care con¬ 
feră sens — astfel, metaforele depăşesc rezistenţa conştientă şi 
îmbrăţişează inconştientul. Dacă vă întâlniţi cu cineva care nu 
ia în considerare ceea cc spuneţi, încercaţi să-i relataţi o poves¬ 
tire, o parabolă care să reflecte ceea cc doriţi să-i transmiteţi. 

Un director al unei firme ameninţate cu falimentul s-a confruntat cu 
sarcina inevitabilă de a anunţa unul dintre departamente că în urmă¬ 
torii doi ani forţa sa de muncă va trebui să fie înjumătăţită. Aceasta 
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Uisetfttid cd 2 OOQ de oameni erau ht plus. Toţi erau speriaţi şi fensiO'- 
nalt. Zvonurile despre reducerile de personal se răspândiseră deja hi 
firmă şi părea puţin probabil că ani*ajaţn mai doreau să asculte ce 
are de spus directorul^ lăsândud să sc zbată singur tn ce privea redu^^ 
cerca de personal 

Directorului îi păsa de angajaţii săi şi i se părea că ar exista o posh 
bilitate de salvare a firmei dacă toţi s-ar gândi şi ar coopera în acest 
sens. El compara afacerea cu un bulgăre de zăpadă care se rostogo¬ 
leşte la vale, acumulând tot mai multă zăpadă şi luându-şi din ce în 
ce avânt. Directorul a explicat că există două căi posibile pe care 
le-ar putea urma bulgărele, O posibilitate era aceea ca bulgărele să-şi 
sporească mărimea şi viteza pe măsură ce se rostogolea pe un deal, 
pentru ca tn fina! sa ajungă într-un câmp, unde să se topească şi să 
dispară. Cealaltă posibilitate era ca bulgărele să se rostogolească la 
vale pe munte, până ce ar atinge o asemenea dimensiune şi viteză, în¬ 
cât nimic nu l-ar mai fi putut opri înainte de a ajunge tn valea ferti¬ 
lă de la poalele muntelui Pentru director, valea fertilă reprezenta 
afacerea revigorată „Putem influenţa calea pe care să o apuce bul¬ 
gărele de zăpadă'* — le-a explicat el Şî au reuşii să facă acest lucru. 

De curând, m-am ocupat de o firmă ai cărei directori folo¬ 
seau următorii termeni: 

► A fi în prima linie. 

► Atacarea concurenţei. 

► A ochi ţinta. 

Ei vorbeau despre forţa de muncă în termeni dc „trupe*'. 
Angajaţii din această firmă „nu ieşeau din rând“ — şi nici cci 
ce intermediau diverse afaceri cu firma respectivă nu rămâ¬ 
neau prea mult prin zonă. Am văzut chiar un cadiu din una 
dintre prezentările lor, ce purta titlul „Ne vom lupta cu ci în 
câmp deschis". Sc vor lupta cu cine? — m-am întrebat. Este 
important să vă întrebaţi dacă şi în cel fel se potrivesc aceste 
metafore culturii de reţea în care este absorbită lumea aface¬ 
rilor, lume în care trebuie să învăţăm cum să ne ajutăm clien¬ 
ţii să prospere, cum să ne ajutăm angajaţii să se dezvolte în 
condiţii potrivite pentru noi. 

Indivizii şi firmele folosesc metafore care le expHmă cul¬ 
tura lor unică. întrebarea este dacă sunt sau nu metafore cc 


Metoforo: ch eio inconştientului _ ^ 

sprijină cultura şi stilul pe care şi-l doresc cu adevărat. Cheia 
stă în limbajul şi comportamentul indivizilor, ca în exemplul 
„militărcsc“ de mai sus. Fără îndoială, mulţi dintre directoni 
mai în vârstă din acea firmă petrecuseră ceva timp în armată. 
Acum, firma căuta o cale de dezvoltare a unui nou stil de 
conducere, care să încurajeze autonomia şi cooperarea. Era 
timpul ca metafora cc stătuse la baza culturii acestei firme să 
SC schimbe. 

Ascultaţi CC limbaj folosesc colegii şi prietenii dvs. Aţi 
mai auzit acest gen de afirmaţii? 

► Trebuie să combat reacţia lui. 

► Putem înfrânge obiecţiile. 

► Trebuie să ne ţinem capetele plecate. 

► Suntem pe cale să obţinem ceea ce dorim. 

► Cu toate forţele înainte. 

► Nu ducem în spate pc nimeni. 

► Totul este trandafiriu. 

► Ei sunt înfloritori. 

► Afacerea a murit. 

► Viaţa e ca o minge. 

Când veţi şti ce metaforă reflectă stilul dvs. dc viaţă şi al 
prietenilor dvs., veţi conştientiza modul în care gândiţi atât 
dvs., cât şi ei. înţelegerea metaforei atât din cadrul comunică¬ 
rii, cât şi din spatele ci vă poate ajuta să conturaţi experienţa 
cuiva. Dacă dvs. cunoaşteţi pe cineva a cărui gândire este 
axată pe înfrângerea obiecţiilor, de pildă, puteţi începe să în¬ 
ţelegeţi cc rezistenţe a întâmpinat acea persoană din partea 
colegilor, a conducerii şi a clienţilor. Imaginaţi-vă cum v-aţi 
simţi dacă cineva ar încerca „să vă înfrângă obiecţiile'M 
Metaforele au marea abilitate dc a înlesni comunicarea. 
Mai jos sunt redate câteva exemple de metafore vizuale, de¬ 
senate de participanţii la cursuri; ele reprezintă fie modul în 
care se vedeau aceşti participanţi pe sine în acel moment, fie 
modul în care doreau să se vadâ în viitor. 
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Aceste imagini oferă o mulţime dc informaţii, nu numai 
pentru observatori, ci şi pentru autori. întrebările pot dezvă¬ 
lui multe implicaţii ale unei metafore, de caie, luieori, nici 
măcar autorul său nu este conştient. 

Gândindu-vă care sunt metaforele relevante pentru dvs., 
veţi vedea că inconştientul face să răsară o imagine sau un 
gând în mintea dvs. Inconştientul este sursa adevăratelor dvs. 
speranţe şi temeri. Cu cât veţi învăţa să recunoaşteţi ce vă 
spune inconştientul, cu atât veţi avea un acces mai bun la 
această puternică resursă. Se consideră că progresele majore 
în gândire au fost obţinute prin puterea metaforei. Se spune 
că Einslein a descoperit teoria relativităţii visând cu ochii 
deschişi, imaginându-se călătorind pe o rază de soare. 

„Metafora şi simbolismul ne permit să dăm formă aspectelor celor 
mai tainice ale vieţii; anume, relaţiilor noastre, problemelor noastre 
şi soluţiilor lor, temerilor şi dorinţelor noastre, bolii şi sănătăţii noas¬ 
tre, bogăţiei şi sărăciei noastre, dragostei primite şi oferite. “ 

James Lawley şi Penny Tompkins, Metaphors in Mină 

(Metaforele minţii) 

Structura metaforei 

Persoanele care excelează în comunicare şi deţin o mare 
putere de influenţare tolosesc metafora pentru a capta şi a 
menţine trează atenţia. Ei ţes o vrajă din metafore. 

„Viata omului pe pământ, o. Rege, comparată cu întreaga durată a 
timpului pe care noi nu o putem cunoaşte, mi se pare că este astfel: 


Meiofora: cheia ificonştientu/ui 

este cu şi cum, în timp-ce iei masa cu mai-marii şi preoţii într-o zi de 
iarnă.-- una dintre vrăbiile de afară ar trece m zbor prin sală; ca şi 
cum ar intra pe a uşă şi ar teşi pe alfa- Cât timp se află înăuntru, fur¬ 
tuna de zăpadă nu o atinge; dar scurta perioadă de calm ţine doar un 
moment, se termină foarte repede, ea iese din nou afară în iarnă şi o 
pierzi din vedere. Viaţa omului pare mat mult sau mai puţin la fel, tar 
în ceea ce priveşte ce anume o urmează sau o precedă nu avem nici 

cea mai vagă idee. “ yenerabilul 

Povestiri metaforice 

Metaforele sunt dc nepreţuit atunci când vă confruntaţi cu 
o opoziţie sau cu un conflict. Metaforele nu pot trezi dispute. 
Ele pot fi un instrument valoros în prezentările dc afaceri, 
când doriţi să evitaţi sau să înfrângeţi rezistenţa. în aceste ca¬ 
zuri, metafora poate consta într-o povestire pc care o relataţi 
pentru a ilustra ceva sau într-un incident din experienţa pro¬ 
prie — cea mai naturală forată de prezentare în orice context. 

O metaforă respectă puterea inconştientului, permiţându-i 
acestuia să ajungă la propriile concluzii. Este ca o ghicitoare: 
inconştientul se luptă cu ea până când găseşte o soluţie care vi 
se potriveşte dvs. şi ţesăturii complexe de amintiri, experien¬ 
ţe, cunoştinţe, abilităţi, păreri, dorinţe şi nevoi, precum şi sen¬ 
sului de a fi şi scopului care formează propriul eu. Numai in¬ 
conştientul nostru poate opera la acest nivel de complexitate. 

Interpretare unică 

Când am participat la prima mea instruire în NLP, am fost 
impresionată de toţi instructorii, dar mai ales de David Cor¬ 
don şi de povestirile pc care ni le-a relatat. El a fost cel care 
nc-a spus povestea despre cuplul care înota spre Japonia, pe 
care am inclus-o Ia sfârşitul capitolului 15. 

Auzind această povestire, m-am străduit s-o înţeleg şi în cele 
din urmă am abandonat orice încercare de interpretare conştien¬ 
tă. Ocazional, povestea îmi revenea în minte, dar tot nu reuşeam 
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să-i prind cu adevărat sensul. Doi ani mai târziu, în timp ce as¬ 
cultam o discuţie despre stabilirea unui obiectiv, sensul rotund 
al povestirii a început să se contureze aşa cum trebuia să îl per¬ 
cep eu în acel moment. în urmă cu doi ani, nu eram pregătită să 
o înţeleg, dar în acel moment al vieţii melc eram pregătită. 

Fascinant la o metaforă complexă este faptul că ea este 
percepută în diverse moduri de diverşi oameni. Inconştientul 
dvs. îi va da o semnificaţie care să vi sc potrivească. Metafo¬ 
ra respectă capacitatea dvs. de a învăţa ceea ce aveţi nevoie 
din ceea cc vă oferă ca. De accca, nu există obiceiul de a ex¬ 
plica înţelesul unei metafore. 


Poarta către creativitate 

M~am mtăbiit recent cu un director de Ia corporaţia Marş. Am fost 
impresionată de valorife şi de stiUd pe care această firmă le imprima¬ 
se afacerii Discutam despre impactul îngheţatelor Marş asupra în¬ 
tregii plete de îngheţată^ cum acestea deten$tinaseră o creştere a ca- 
lităţii îngheţatei în general, na numai a calităţii produselor propriei 
firme, ci şi a produselor celorlalţi producători 
Directorul cu care vorbeam lucra pentru un departament din cadrul 
firmei Marş care vindea îngheţată pentru ţări din Africa, pentru In¬ 
dia şi Emiratele Arabe. Unul dintre factorii ce influenţează calitatea 
îngheţatei este temperatura la care este păstrată. Dacă această tem¬ 
peratură este prea ridicată, calitatea îngheţatei se deteriorează, în 
Marea Britanic există un control strict asupra condiţiilor de păstrare 
a produselor alimentare, dar nu se întâmplă acelaşi lucru şi în alte 
ţări. Pentru a garanta condiţiile de păstrare a îngheţatei, Marş a de¬ 
cis să furnizeze acestor ţări frigiderele în care să fie păstrată. Tempe¬ 
ratura standard pentru îngheţata, în Marea Britanle, este de -Î8^C, 
Frigiderele Marş sunt reglate să păstreze îngheţata la o temperatură 
de —25^'C Aceste frigidere aparţin firmei Marş, care recunoaşte că 
pentru asigurarea calităţii produsului trebuie să ofere un mediu 
adecvat de păstrare, 

întâmplător, aveam probleme cu un hotel rezeivat de unul 
dintre clienţii noştri pentru o serie de cursuri pe care !e desfa- 


bActofor c- cheia inconştientului 

şuram. Am aplicat stilul de gândire Marş la problemele cu care 
ne confruntam. Situaţia companiei Marş a acţionai ca o meta¬ 
foră pentru experienţa mea în ce privea hotelul: frigiderul era 
mediul pentru îngheţată, aşa cum hotelul era mediul pentru in¬ 
struire. Pentru a asigura calitatea instruirii trebuia să asigurăm 
calitatea hotelului, mai ales în cazul celui pe care nu noi îl ale¬ 
sesem. Rezultatul a fost acela că acum asigurăm instruire gra¬ 
tuită pentru personalul hotelurilor în care ne desfăşurăm acti¬ 
vitatea. Această abordare este apreciată de angajaţi şi, desigur, 
ne ajută să asigurăm calitatea instruirii. Astfel avem dc-a face 
cu o situaţie din care toată lumea are de câştigat. 

Mai târziu, am generalizat această metaforă, explorând 
modurile în care puteam sprijini bunăstarea tuturor contacte¬ 
lor melc — cu clienţii, cu colegii, cu furnizorii, cu „competi¬ 
ţia^* şi cu oricine altcineva aş veni în contact. Aşadar, metafo¬ 
ra este o cale de transferare a unei învăţături atât în diverse 
alte contexte ale vieţii dvs., cât şi dincolo de aceste contexte, 
ca principiu al afacerii dvs. 

Gândirea metaforică poate genera multe idei noi şi diferi-, 
te, de care sâ beneficiaţi atât dvs., cât şi oricine altcineva din 
viaţa dvs. 

Rezumat 

Metaforele ne însoţesc sub diverse forme dintotdeauna. 
Poveştile cu zâne, proverbele şi parabolele s-au transmis din 
generaţie în generaţie. Metaforele sunt alat de înrădăcinate in 
educaţia noastră, încât pentru mulţi oameni ele acţionează ca 
o ancoră pentru relaxare şi implicare. Astfel, metaforele de¬ 
păşesc orice baraje sau rezistenţă a conştientului şi se strecoa¬ 
ră în inconştient. Inconştientul răspunde provocării metaforei 
prin aflarea unei soluţii unice, care să fie pc măsura experien¬ 
ţelor şi nevoilor ascultătorului. 
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Metaforele simt puternice şi memorabile. Mulţi dintre cei 
mai buni oratori şi lideri folosesc metafora ca pe un mijloc dc 
comunicare a ceea ce doresc să spună. Un povestitor talentat 
este un comunicator talentat. 

Metaforele sunt, dc asemenea, folosite în viaţa noastră dc 
zi cu zi. Metaforele din limbajul indivizilor sau din limbajul 
unei companii furnizează multe indicii despre tiparele dc via¬ 
ţă ale acelor indivizi şi despre tiparele specifice culturii com¬ 
paniei. învăţând să construiţi şi să relataţi metafore, veţi învă¬ 
ţa cum să deschideţi mintea ascultătorului sau a cititorului 
către noi opţiuni şi posibilităţi. Şi învăţând să ascultaţi meta¬ 
forele pe care vi le furnizează inconştientul, veţi învăţa să vâ 
folosiţi înţelepciunea interioară şi să vă dezvoltaţi coerenţa, 
astfel încât să deveniţi într-o mai mare măsură persoana care 
intenţionaţi cu adevărat să fiţi. 

— - 

ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

I. Dacă ar fi să desenaţi o metaforă pentru dvs., care-ar 
fi aceasta? In timp ce citeaţi această întrebare, probabil că 
aţi remarcat o imagine care v-a trecut prin minte. Ce era? 

• Ce reprezintă ea pentru dvs.? 

• Care sunt caracteristicile acestei metafore? 

• Care sunt punctele ei tari? 

• Care sunt punctele ei slabe? 

• Cum sunt legate elementele imaginii? 

• Ce semnifică acest lucru? 

• Ce lipseşte şi ce înseamnă acest lucru? 

Arătaţi desenul si altora şi încurajaţi-i să vă pună întrebări 
în legătură cu el. întrebările lor vă pot dezvălui o semnifi¬ 
caţie profundă a metaforei pentru dvs. 

2* Ce metafore aţi folosi pentru a vâ descrie: 

• Cariera? 


• Relaţiile cu ceilalţi? 

• Viaţa socială? 

• Trecutul? 

• Viitorul? 

Cum se manifestă caracteristicile metaforei în aceste do¬ 
menii ale vieţii dvs.? De exemplu, dacă spuneţi:,Viaţa este 
ca un vis“, ce înseamnă acest lucru? Că este Ireală? Visele 
pot fi intangibile. Visele au multe semnificaţii şi scopul lor 
poate fi neclar. Există vise plăcute şi coşmaruri. Exploraţi 
posibilităţile metaforei în ceea ce vă priveşte. 

3. Gândiţi-vă la o situaţie pe care v-ar plăcea s-o influen¬ 
ţaţi. Poate fi o prezentare, o întâlnire sau o discuţie cu 
unul dintre colegi. Dezvoltaţi o metaforă pe care o puteţi 
folosi data viitoare când vă găsiţi în acea situaţie. 

4. Gândiţi-vă acum la firma pe care o conduceţi sau pen¬ 
tru care lucraţi. Există o metaforă care să se exprime prin 
limbajul şi acţiunile angajaţilor? Stabil iţi-vâ sarcina de a 
identifica orice metafore auziţi că se folosesc în firma dvs. 
sau în alte firme, de exemplu, a clienţilor dvs., într-o anu¬ 
mită zi. 


Am angajat un dulgher care sa mâ ajute să renovez o casă veche di 
la ţară. După ce tocmai îsi încheiase prima lui zi de muncă grea^ în 
care o pană de cauciuc U făcuse să-şi piardă o oră din timpul dc Iu- 
crUf iat ferăstrăul electric i se stricase, acum bătrânul lui camion re 
fuza să pornească. L-am dus eu cu maşina acasă, timp în care n-a 
scos nici o vorbă. Când am ajunSt nt-a invitat să-i cunosc familia. In 
timp ce ne îndreptam spre uşa din faţă, s-a oprit puţin lângă un pom, 
a(ingându-i ramurile cu ambele mâini. Cum a deschis uşa, a suferh 
o transformare uimitoare. Faţa lui bronzată era toată un zâmbet, şi-o 
îmbrăţişat cei doi copii şi i-a dat soţiei un sărut. 

Mai târziu, m-a condus la maşină. Am trecut pe lângă pom şi, cum 
eram foarte curioasă, l-am întrebai de gestul pe care îl făcuse mai 
devreme. 
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— O, acesta este copacul o,eu cu probleme, mi-u răspuns. îmi dau 
seama ca nu ma pot feri de necazuri la muncă, dar ştiu un lucru: că 
e/e n-au ce căuta în casa în care se află copiii ţi sofia mea. Asa că le 
tttant m pom în fiecare seară când mă întorc acasă. A doua zi dimi- 
neafa, le iau înapoi. Partea amuzantă este, a spus el zâmbind că di¬ 
mineaţa nu mai sunt tot atât de multe câte îmi amintesc că lăsasem 
cu o seară înainte. 


CAPITOLUL 9 


Metamesaje 


in această bucată de pâine se regăseşte, simbolic vorbind, 
truda aratului. a setnănatidui, a recoltării şi Ueierahdui. a 
măcinatului, a ambalării, a transportului, o finanţării şi a 
vânzării. Toată viaţa industriala a omului este cuprinsă aici, *’ 
WILFORD O CROSS, Prologtte in Ethics (Pwlog la Etica) 

Cât de des nu auziţi spunându-vi-sc; „Dar ţi-am mai spus 
acest )ucru!“ — atunci când nu aţi înţeles, nu v-aţi reamintit, nu 
aţi învăţat sau nu aţi reacţionat la ceva care s-a spus? De câte 
ori nu aţi dat vina pe cealaUă persoană în asemenea cazuri? 

Dacă vrem să nc facem auzit mesajul şi să ne păstrăm par- 
teneriatele şi colaborările pc termen lung, trebuie să înţele¬ 
gem strategiile oamenilor cu care intrăm în contact. Modul în 
care ei învaţă, înţeleg şi îşi reamintesc lucrurile poate fi foar¬ 
te diferit de al nostru. Atunci când credem că o persoană a în¬ 
ţeles CC i-am spus doar pentru simplul fapt că i l-am spus, pu¬ 
tem avea mari surprize; sc poate întâmpla astfel, de pildă, în 
cazul în care aflăm că o parte esenţială a strategiei de a înţe¬ 
lege a acelei persoane sc bazează pc a vedea exact pc dos ceea 
ce spunem. 

Atunci când începem să descoperim dc cc anume au nevo¬ 
ie alţii de la noi, avem nevoie de flexibilitatea de a răspun¬ 
de în moduri pe care ei le recunosc. Aceasta nu înseamnă că 
trebuie să ne schimbăm; nc putem păstra valorile şi în acelaşi 
timp să devenim mai flexibili pentin a putea demonstra aceste 
valori în moduri care să conducă la cooperare şi respect. 
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De uhicei, intru intr-o cafenea din cartier. Mâncarea este excelenta, 
iar cafeaua este bună. Locaiui este atrăgător şi servirea, în generat, 
este rapidă. Totuşi, oprindu-mă acolo pentru a cafea intr-o diminea¬ 
ţă devreme, chelneriţa nu mi-a zâmbit şi nici nu m-a salutat. Imediat 
ce a primit comanda, s-a întors să stea de vorbă cu celelalte chelne- 
I iţe. La fel s-a purtat şi cu alţi clienţi. Deşi cafeneaua, in ansamblu, 
este excelentă, impresia pe am avut-o în acea zi (şi in altele după 
aceea) a fost faptul c'« clienţii ei nu sunt importanţi. 

Deci, puteţi îndeplini corect 99% din ceea ce oferiţi, dai- 
pentru a vă oferi sprijinul, serviciul, prietenia şi chiar dragos¬ 
tea dvs. intr-un mod care să arate că vă pasă şi pe care ceilalţi 
să-l recunoască, trebuie să ştiţi cum să faceţi acest lucru 
100% corect. Trebuie să ştiţi dacă mesajul pe care-l adresaţi 
se presupune (sau nu) cu modul în care vă percep cei carc-I 
primesc, pe dvs. şi afacerea dvs. Dacă cclc două — mesajul 
şi percepţia — se suprapun, mai mult ca sigur că oamenii vor 
alege să trateze cu dvs., sau afacerea dvs., şi vor continua 
să vă prefere şi pe viitor. 

Această impresie generală reprezintă metamesajul — adi¬ 
că mesajul care este suma a tot ceea ce facem (şi nu facem), 
crcându-Ie o impresie celorlalţi oameni. 

Un metamesaj este ceea ce se comunică, dar nu se 
spune. Deoarece este ceea ce nu sc rosteşte, deseori această 
impresie generală este creată de lucruri de care nu suntem 
conştienţi. în acest capitol, vom explora aceste „lucruri" şi 
modul în care le puteţi conştientiza într-o mai marc măsură. 
Astfel ne vom creşte şansa de a comunica într-adevăr ceea cc 
dorim să comunicăm. 

Probabil că aţi trecut deja prin experienţele expuse în con¬ 
tinuare: 

► Să fii surprins atunci când descoperi că cineva are o im¬ 
presie „greşită" despre tine. 

► Să descoperi în urma unui eveniment că felul în care l-ai 
traversat tu era diferit de felul în care l-au perceput alţii. 


Metamesaje 

► Sâ te simţi deranjat pentru că ceilalţi nu ţi-au înţeles intenţia. 

► Să fii suiprins de faptul că, rugând o persoană să facă un 
anumit lucru, descoperi fie că lucrul respectiv nu a fost fă¬ 
cut, fie a fost tacul altfel decât ţi-ai dori. 

► Să~li dai seama câ oamenii reacţionează faţă de tine în fe¬ 
luri pe care nu le doreşti. 

► Să afli „de la mâna a doua“ ce gândeşte cineva despre tine, 
fără ca acea persoană să fie în stare să-ţi spună direct acest 
lucru. 

Comportamentul, şi nu intenţia noastră îi afectează pe 

ceilalţi oameni. 

Desigur, aţi putea fi familiarizaţi şi cu experienţe contrare 

celor de mai sus: 

► Planificându-ţi o anumită reacţie pc care ţi-o doreşti din 
partea celorlalţi, obţii întocmai acest lucru. 

► Primeşti un feedback consistent despre modul în care te 
văd alţii şi acesta se potriveşte cu felul în care doreşti să 
fu perceput. 

► Când Ic ceri sau le explici altora ce anume doreşti ca ei să 
facă, obţii tocmai ceea ce aşteptai. 

► Uneori nu eşti înţeles aşa cum ţi-ai dori, dar eşti la curent 
cu acest lucru, iar oamenii sunt şi ei conştienţi de aceasta. 

► Eşti capabil sâ obţii şi să receptezi feedback-wX în mod 
deschis şi onest şi procedezi întocmai. 

► Feedback-\i\ pc care-l obţii de la alţii corespunde cu ceea 
CC bănuiai că ar fi adevărat încă înainte de a ţi se spune — 
nu te surprinde. 

► Oamenii spun despre tine: „Ce vezi este ceea cc obţii/* 

Acum câţiva ani, w timp ce lucram cu o echipa tuulîicutturulâ, am 
fost fascinată ăe modul m care interacţionau diverşii membri ai echi- 
pei cu colegii lor. Eram intrigată în special de managerul german, 
care le vorbea tuturor foarte deschis, dar nu-i lăsa pe ceilalţi .să ter'- 
mine ce aveau de spus atunci când a€c.ştia încercau .vJ-/ vorbească. 
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inte-uita din sesiunile de feedback, l-am tras deoparte şi i-am expli¬ 
cat că are unele lipsuri în ce priveşte abilităţile sale de ascultare, 
l-am explicat că dă impresia că vrea ca ceilalţi să-l a.sculte, dar că in 
acelaşi timp nu doreşte ca el să-i asculte pe ceilalţi. M-a privit drept 
în ochi şi a spus pe un ton răspicat: „Aţi înţeles foarte bine. A'i/ vreau 
să-i ascult eu pe ei — vreau ca ei să mo asculte pe mine.'“ 

Există câteva scenarii posibile. 

]. Percepţia noastră asupra a ceea ce comunicăm este di* 
ferită de percepţia celorlalţi faţă de ceea ce am comu* 
nicat, iar noi nu suntem conştienţi de acest lucru. 
„Credem** că am comunicat ceea ce am dorit. 


Ceea ce dorim 

în acest scenariu, vom avea probleme cu ceilalţi. Nu vom 
înţelege felul în care reacţionează faţă de noi sau de ce anume 
reacţionează aşa. Şi probabil că şi lor le va fi dificil să aibă de-a 
face cu noi şi să ne explice de ce se simt astfel în ce ne priveş¬ 
te. Demersurile mele din acest capitol vă ajută să ajungeţi la 
acea conştientizare care să pxmă percepţiile diferite în acord. 

2. Percepţia noastră cu privire la ceea ce comunicăm este 
similară cu a celorlalţi, dar nu este ceea ce ne dorim. 



în acest caz, ştim cc cred alţii despre ceea ce fecem, însă nu 
aceasta este impresia pc care vrem s-o creăm. Totuşi, conştiemi- 
1 zarea este mai bună decât lipsa conştientizării. Ceea ce puteţi 
t face în acest scenariu este să decideţi dacă doriţi să creaţi o im- 

i presie diferită. Dacă da, puteţi face aceasta sporindu-vă flexibili- 

\ tatea. Toate celelalte capitole din această carte vă învaţă cum să 
l vă dezvoltaţi flexibilitatea. Parcurgeţi în ordine toate capitolele 
:? din partea a Il-a, Reproducerea propriilor modele cu NLP. Ur¬ 
mând indicaţiile, veţi descoperi că după fiecare capitol percepţia 
despre dvs. va fi tot mai mult în acord cu ceea cc vă doriţi. 

3. Percepţia noastră asupra a ceea ce comunicăm este 
aceeaşi cu percepţia altora şi este ceea ce dorim. 



^ cu ceea ce dorim 

V Aceasta este situaţia ideală. Este starea dorită a unui 

crescut de conştientizare a metamesajelor noastre, astfel încât 
ştim ce anume comunicăm, cum anume sunt ele recepţionate 
de alţii şi faptul că ele corespund rezultatelor pe care dorim 
ţ să le obţinem. 

fi. 

^ Convingerile din spatele metamesajelor 

„sănătoase “ 

Dacă dorinţa noastră este să transmitem metamesaje „să- 
; nătoasc“, cu alte cuvinte, să creăm impresia pc care o dorim 
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asupra altor oameni, există câteva convingeri care vin în aju¬ 
torul acesteia. 

Mai întâi, semnificaţia comunicării noastre reprezintă 
efectul pe care îl produce. Dacă dăm vina pe alţii pentru 
faptul că nu au înţeles ceea cc noi am intenţionat să spunem, 
nu vom reuşi să avem influenţa pe care ne-o dorim. Dând 
vina pe alţii, renunţăm la posibilitatea de a nc spori gradul de 
conştientizare, de sensibilitate şi de flexibilitate. Ceea ce ob¬ 
ţinem este rezultatul direct a ceea ce facem, a ceea cc spunem 
şi a felului în care le ducem la capăt pc acestea două. 

A crede că efectele actelor noastre sunt rezultatul direct al 
actelor noastre înseamnă să fim deschişi la o învăţare conti¬ 
nuă. Tot ceea ce ni se întâmplă, fiecare reacţie pe care o ob¬ 
ţinem este rezultatul actelor noastre şi a felului în care le în¬ 
deplinim. Situaţia opusă este aceea în care auzim pe cineva 
spunând lucruri de genul: „Este vina ci“ sau „Asta e percep¬ 
ţia ta“ (ca şi când ar fi greşită) sau „Nu este problema mea“ 
(când cineva reacţionează negativ faţă de dvs.). 

în al doilea rând, fiecare individ are u percepţie unică asu¬ 
pra lumii. Putem merge până acolo încât să spunem că nu 
există realitate, ci doar percepţie. Experienţele noastre sunt 
filtrate prin intermediul simţurilor — iar această filtrare este 
unică în cazul fiecăruia. Acest aspect nu face ca percepţia unei 
persoane să fie corectă şi a altuia nu; pur şi simplu sunt dife¬ 
rite. Suntem diferiţi din multe puncte de vedere. Dorind să ex¬ 
plorăm şi să învăţăm din aceste diferenţe, în cele din urmă 
vom învăţa să cooperăm şi să trăim împreună. învăţăm să-i ac¬ 
ceptăm pe ceilalţi oameni drept cine sunt şi pentru ceea ce 
sunt. 

Atunci când nc confruntăm cu o diferenţă de percepţie în¬ 
tre noi şi ceilalţi, cel mai adesea, reacţia naturală este să cău¬ 
tăm alte percepţii, care să se potrivească cu a noastră. In acest 
fel nc confirmăm harta pe care ne-am facut-o nouă înşine de¬ 
spre lume, dar aceasta nu nc va conduce la învăţarea a ceva 
nou. Numai împotrivindu-ne acestor tendinţe naturale şi per- 
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miţându-ne să învăţăm din diferenţă ne putem dezvolta şi 
spori influenţa. 

Factori ce contribuie la metamesaje 

Totul este o metaforă, care conţine informaţii despre în¬ 
treg. Reprezintă suma părţilor care comunică un metamesaj 
despre intenţiile noastre. Dacă dorim să transmitem mesajul 
„corecf‘, trebuie să cunoaştem ce mesaj comunică fiecare 
dintre părţi, ca şi impresia acestor părţi în ansamblu. 

Factorul nr, i 
MEDIUL 

Mediul nostru este o parte a metamesajului şi adesea re¬ 
prezintă primul port de stabilire a noilor noastre contacte de 
afaceri. 

Am intrat m sediul unui potenţial client — afirmă de marketing. To¬ 
tul era numai lumină şi culoare. Tonurile dominante erau galbenul 
şi lemnul natural. în colţul biroului de la recepţie trona un aranja¬ 
ment floral modern şi elegant Dincolo de recepţie, vedeam clar biro¬ 
urile dispuse îutr-un spaţiu deschis. Birourile tuturor arătau ia fel, 
dar fiecare avea propriile sale obiecte personale. Recepţionera mi-a 
zâmbit şi m-a întrebat dacă nu doresc să iau loc cât timp îi anunţă ve¬ 
nirea mea persoanei cu care aveam întâlnire. în timpul şederii mele 
acolo, toţi cei care treceau pe lângă mine mă întrebau dacă totul e în 
regulă Alături de mine, înîr-un bol, se găseau bomboane informă de 
peştişori şi un vraf de reviste recente. Mă simţeam atât de bine în acea 
recepţie, încât aş fi putut sta foarte bine toată după-atniaza. 

Mai târziu, am descoperit că în acea companie — Subma¬ 
rinul Galben — domnea o deschidere totală faţă de idei şi, în 
special, faţă de sentimente. Nu existau multe lucruri care să 
nu fie împărtăşite. Membrii consiliului de conducere se nu¬ 
mărau printre persoanele cele mai deschise \z.feedhack din 
câte am cunoscut. Nu exista nici o diferenţă între birourile di- 
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rectorilor, cele ale membrilor consiliului de conducere şi cele 
ale oricărei alte persoane din firmă — egalitatea era practica¬ 
tă în adevăratul ei sens. Toată lumea facea parte din „echipă^, 

Ne apropiam de sediul noului nostru client Era situat într-un bloc 
pentru birouri nou^ standard, din zona industrială. Am intrat ia re- 
cepţie şi imediat am remarcai faptul că această firmăfolosise spaţiul 
într-im mod diferit faţă de alte firme din clădiri similare. Aici exista 
o zonă deschisă de aşteptare, cu canapele colorate şi texturi sofistica¬ 
te, Recepţionera stătea în spatele unui pupitru înalta din îemn lus¬ 
truit, Ne-a salutai curtenitor şi ne-a rugat să luăm loc cât timp ne 
anunţa sosirea, Ne-am scufundat în canapelele moi şi am remarcat 
că în încăpere se afla un calculator de la care puteam accesa infor¬ 
maţii despre firmă. Pe pereţi erau fotografiile din fiecare an ale în¬ 
tregii echipe de angagajaţi ai firmei 

Această companie — Intuitive Systems — fusese aleasă ca 
model dc excelenţă între fînnele din domeniul dezvoltării de 
software. Ea scosese din competiţie multe firme concurente şi 
se dezvoltase constant Este în stilul unei afaceri de familie şi 
se bucură de loialitate deplină din partea tuturor angajaţilor 
săi. M-am simţit bine venită şi ca la mine acasă în această fir¬ 
mă şi am fost flatată când mi s-a propus o colaborare. 

Următorul caz, o vizită la sediul unei companii cu care lu¬ 
cram deja, face un contrast interesant cu experienţele relatate 
mai sus. 

Aw mai fusesem la sediul acelei firme până atunci deşi lucram cu ca 
de câţiva ani Mi-a fost greu să o găsesc, deoarece inscripţia cu nu¬ 
mele companiei era cumva ascunsă. Când, în cele din urmă, am gă¬ 
sit innarea, am păşit înăuntru şi am fost oprită de gardieni, care 
mi-au cerut actele. După ce am fost identificată, gardianul m-a în¬ 
drumat către o clădire care de-abia se distingea în partea din spate a 
curţii Observând privirea mea întrebătoare, mi-a sugerat să urmez, 
maşina din faţa mea. Drumul ti aversa un spaţiu gol întins, despre 
care am presupus că odinioară gâzduise hale de producţie. Am ajuns 
la o clădire din capătul curţii Avea o faţadă nouă. Am intrat înm-o 
încăpere care semăna cu sala de aşteptare a unui vechi cabinet me¬ 
dical; între mine şi ceea ce presupuneam că este biroul de recepţie se 
afla un geam glisant. 
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Compania din urmă se dezvoltase dintr-o companie-mamă 
şi fusese nevoită să facă faţă schimbării unor practici depăşi¬ 
te şi să găsească metode noi, competitive dc lucru, care să o 
ajute să-şi constmiască afacerea pe viitor. Căuta să atragă noi 
clienţi, noi parteneri de afaceri şi noi furnizori. 

Dar ce ziceţi de următoarea descriere, a sediului central 
Yahoo!, un portal web? 

în foaierul de la intrare, vizitatorul este întâmpinat de un Elvis din 
carton, în mărime naturală, şi de canapele şi scaune trapezoidale, în 
culorile oficiale ale firmei, roşu închis cu galben. Curiozităţile conti¬ 
nuă cu sălile de conferinţe denumite după pedepsele biblice (Sânge, 
Grindină, Broaşte, Lăcuste, Bube etc,}, mese pentru Jocurile-mara- 
ton de hochei de masă — din sala de mese — şi o posibilă apariţie fu¬ 
gară a unuia dintre cofonda torit firmei, David Filo, îmbrăcat în blugi 
prespâlaţi şi tricou şi cu picioarele goale. 

Fondatorii Yahoo! sunt renumiţi pentru faptul că fac doar 
ceea ce vor, indiferent de ceea ce le-ar cerc alţii. Au rezistat 
unora dintre cele mai agresive tactici dc piaţă; de exemplu, 
aveau o politică de plasare a unui singur banner publicitar pe 
o pagină a portalului lor şi nu foloseau ferestrele publicitare 
suprapuse ipoj?-up), pe care trebuia să le închizi înainte de a 
accesa pagina dorită. 

Mediul nostru este o expresie a ceea cc suntem. Chiar în 
acest moment privesc o vale din Dordogne, Franţa. Toate fe¬ 
restrele şi uşile sunt larg deschise şi nimic nu mă împiedică să 
admir peisajul în care mă integrez. Am spaţiu şi linişte împre¬ 
jurul meu. 

Orice mediu înconjurător spune o poveste. Proximita¬ 
tea este o expresie a deciziilor pe care le luăm, a compromi¬ 
surilor cu care ani fost de acord, a scopurilor pe care le-am 
atins, a dorinţelor şi a obligaţiilor. Acum priviţi în jurul dvs. 
Ce spune mediul dvs. despre dvs.7 în ce fel reprezintă el o 
metaforă despre cel/cea care sunteţi? Ce mesaj transmite me¬ 
diul dvs. oamenilor care vin aici? Aveţi cunoştinţă despre 
aceste lucruri? 
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Tot ce este în exteriorul nostm constituie mediul nostru. 
Acesta poate include clădirile, stilul birourilor, zona înconju¬ 
rătoare. Totuşi, include şi materialele folosite de fînnă: rechi¬ 
zitele, de exemplu, precum şi modul în care sunt scrise şi ex¬ 
pediate scrisorile. 

Lft un moment datf om pvimtt o scrisoare de ia un furnizor mai vechi 
de-al meu; numele meu era scris incorect, iar plicul în care sosise 
scrisoarea, deşi avea fereastră, avea lipită peste aceasta o etichetă cu 
adresa mea. 

A’w înţelegeam ce înseamnă acest lucru sau de ce compania proceda¬ 
se astfel, fără să i-o cer. Totuşi, acest fapt produce o impresie^ Pe baza 
acestor detalii, m^am format, fără să-mi dau seama, o impresie de¬ 
spre firmă, tot aşa cum fac anumite judecăţi pe baza comportamen¬ 
tului nonverbal al cuiva. De exemplu: 

► A pierdui cumva contactul cu clienţii? 

► A redus cheltuielile sau a tăiat fondurile, folosind in contiuoic 
materiale vechi? 

► Este firma neglijentă cu imaginea .Ta sau nu-i pasă de cum va ji 
percepută de clienţii săi? 

► Este nepăsătoare? 

► Tăierea fondurilor afectează instruirea personalului ? 

► Se află sub o presiune atât de mare, încât pierde contactul cu de¬ 
taliile afacerii? 

► A'a îi pasă de clienţii săi? 

► Angajaţii nu reuşesc să comunice unii cu alţii? 

Fiecare detaliu reflectă ceva din activitatea internă a unei 
companii. Aşa cum spun Peters şi Waterman în cartea lor Pas- 
sion for Excellence (Pasiune pentru excelenţă), petele maronii 
de pc trenul de coborâre al avionului denotă faptul că firma care 
se ocupă de întreţinerea motorului nu-şi face corect treaba. 

Dc asemenea, detaliile sunt o expresie a persoanei care 
conduce organizaţia. Semnele exterioare sunt un indiciu de¬ 
spre felul în care îşi comunică valorile şi despre ce reprezintă 
aceste valori. Semnele exterioare sunt, de asemenea, o expre¬ 
sie a relaţiilor pe care liderul le are cu angajaţii săi. Simbolu¬ 
rile exterioare indică coerenţa sau conflictele interne dintre 
indivizi şi, în consecinţă, conflictele existente în firmă. 
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Iată câteva exemple de simboluri care au o influenţă pozi¬ 
tivă asupra mea: 

► O carte poştală de „bun venit", trimisă de agenţia de tu¬ 
rism care mi-a organizat vacanţa, pentru data sosirii mele 
acasă. 

► Echipamentele modeme de pe biroul ficcămi angajat. 

► Indicaţiile complete, trimise pentru a mă îndruma către se¬ 
diul firmei. 

► Platoul cu fructe de pc masa din sala de şedinţe. 

► Aranjamentul japonez de pe lacul artifical din faţa re¬ 
cepţiei. 

► Rapiditatea şi stilul personal al unei pagini dc discuţii 
on-line, care să-mi clarifice nelămuririle cu privire la 
web-ul firmei. 

Alte lucruri îmi creează o impresie cu totul diferită: 

► Birourile fără ferestre, asemănătoare unor cuşti pentru ie¬ 
puri, aparţinând personalului responsabil de dezvoltarea 
firmei. 

► Florile uscate din vaza de pe biroul de la recepţie. 

► Scara dc marmură ce duce la locurile de parcare ale direc¬ 
torilor şi scara cu covoare de cauciuc care duce la etajele 
rezerv'^atc pentru maşinile personalului. 

► Mizeria din spatele unui birou de la ghişeul de verificare 
al unei companii aeriene. 

► Dificultatea de a vedea dincolo de biroul de la recepţie, 
- din cauza înălţimii acestuia. 

► Urmele dc cafea prelinse pc ceşti. 

► Gheretele gardienilor de la recepţia unei firme. 

Factorul nr. 2 
CUM NE ÎMBRĂCĂM 

Cu câţiva ani în urmă, am apelat la un consultant de imagine. Eram 
curioasă să ştiu cum lucrează aceşti consultanţi — deoarece ptănu- 
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iam o formă de dez^oHare a imaginii ca parte a activităţii pe care o 
desfăşuram ia acea dată — ^i in acelaşi timp căutam un feedback 
persanaL Eram îmbrăcată cu ceea ce credeam eu că este cea mut 
bună ţinută a mea. Consultantul^ o femeie^ Chemtbc Roy, mi^a stâr¬ 
nit interesul când m-a întrebat ce mesaj vreau să adresez lumii prin 
modul tn care mă îmbrac şi în care arăt. Am fost impresionată de 
această hUrebarey care desfiinţa mitul potrivii căruia consultanţii de 
imagine lucrează doar cu exteriorul M-a făcut să mă gândesc la un 
anumit lucru şi am răspuns: Deschidere şi o imagine uşor 
;V/-a privit de sus până jos, eu fiind îmbrăcată într-o fustă îungă până 
la jumătatea gambei şi cu un pulover cu guler înalt A tras de batista 
marc, bărbătească, ce-mi ieşea din buzunar şi, afişând o mină ce re- 
jlecta neîncrederea, a spus: „Chiar aşa?** Acesta a fost unu! dintre 
cele mai folositoare fcedback-wn pe care le-am primit cu privire la 
imaginea mea. 

Ceea cc purtăm transmite mesaje despre ceea ce este im¬ 
portant pentru noi, atât generale, cât şi specifice momentului 
în care am ales acel sacou sau acel costum din şifonier 

Unui dintre prietenii mei poartă întotdeauna haine care au un deta¬ 
liu neobişnuit Foaie fi o cusătură deosebită sau utt mode! unic a! 
unei piese de vestimentaţie. Detaliu! nu este niciodată foarte evident, 
dar dacă te uiţi cu atenţie, îl găseşti Ceea ce poartă spune o mulţime 
de lucruri despre personalitatea sa şi despre ceea ce este important 
pentru el. 

Factorul nn 3 

MODUL ÎN CARE NE COMPORTĂM 
FAŢĂ DE ALŢII 

Situaţiile următoare au toate ceva în comun, in fiecare caz, 
mesajul general transmis de directori este opus scopurilor sta¬ 
bilite pentru situaţia respectivă. După cum spune şi vechea zi¬ 
cală: „Important nu este ccca ce spunem, ci felul în care o 
spunem^, este ca şi cum ceea ce am vrea să nu spunem şi ceea 
ce nu intenţionăm să spunem ni s-ar desprinde de pe buze 
aproape fără să ştim. 


Meta mesaje _ 1 

Un director a decis să răspundă feedback-w/wi primii şi să se întâl¬ 
nească într-un cadru neoficial cu angajaţii săi mult mai des decât se 
întâmpla în mod obişnuit De regula, făcea un „tur** de Crăciun şi 
foarte rar cu alte ocazii Cum decisese să se întâlnească cu angajaţii 
mai des, a stabilit să stea de vorbă cu ei pe grupuri, îa fabrică. Voia 
să se asigure că se va întâlni cu toată lumea, aşa că şi-a planificat 
timpul pe care urmă să-l petreacă cu fiecare grup în parte. La în¬ 
ceputul discuţiilor, pentru a fi sigur că se încadrează în timp, i-a 
anunţat că le poate acorda numai zece minute. Impresia lăsată a cân¬ 
tărit mult mai greu decât intenţia reală din spatele cuvintelor, 

Utt director generai a fost invitat să vorbească în faţa unei echipe de 
lucru şi să asculte ideile membrilor acesteia privind preluarea res¬ 
ponsabilităţii câtorva proiecte de afaceri Aceştia simţeau capot spri¬ 
jini strategia consiliului director cu privire ta simplificarea procesu¬ 
lui decizional prin formarea de grupuri pe proiect, grupuri care să 
facă recomandări şi să ia decizii scopul îmbunătăţirii procesului 
comercial. Acest director genera! agrea ideea creşterii gradului de 
responsabilitate şi de implicare în aspectele strategice ale afacerii în 
ansamblu. Totuşi, de fiecare dată când un membru a! echipei sugera 
un domeniu în care s-ar fi putut implica, directorul replica, spunând 
că unii coordonatori deja se ocupau de ace! domeniu. Când un mem¬ 
bru al echipei a spus că ei nu aveau cunoştinţă de acest fapt, directo¬ 
rul a replicat că este cert că ei (directorii şi coordonatorii) n ebuie 
să-şi îmbunătăţească comunicarea cu firma. Rezultatul a fost că 
membrii echipei au încetat să mai facă sugestii despre cum îşi pot 
asuma responsabiiitatea. 

Am organizat o serie de întâlniri — ce urmăreau feedback-w/ — cu 
personalul dintr-o întreprindere în care desfăşuram cursuri pentru 
conducere. Directorul, care era un campion ai acestui curs, a insis¬ 
tat să participe şi el la întâlniri. Am invitat personalul să-şi spună in 
mod deschis şi sincer părerile, astfel încât să putem aplica ceea ce în¬ 
văţasem în prima etapă de instruire la cea de a doua etapă, care de-a- 
bia începea. De fiecare dată când cineva făcea im comentariu, direc¬ 
torul începea să aducă Justificări sau să prezinte motivele, încercând 
să explice aspectul semnalat Dacă cineva dădea un feedback/>e care 
e! îl percepea ca negativ, încerca să ia apărarea aspectului insiruirii 
pe care-l dezbateau. Bineînţeles că personalul a încetat să mai ofere 
feedback. 
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Factorul nr. 4 

MODUL ÎN CARE NE DEMONSTRĂM 
ABILITĂŢILE 

Punerea în acord a comportamentului nostru cu rezultatul 
dorit nu este doar cea mai puternică formă de influenţare, ci 
şi o cale dc a da învăţături inconştientului ascultătorilor/ob¬ 
servatorilor noştri. 

Un director dorea să introducă o nouă schemă de feedback în cont- 
pan ia sa; astfel, personalul era încurajat sâ ofere şi să solicite feed** 
back continuu, în loc să aştepte adunarea bianuală. Directorul urma 
să-şi prezinte ideile despre noua schemă şl despre instruirea pe care 
o credea necesară la întâlnirea consiliului de conducere din acea du^ 
pă-antiază în timpul dimineţii, oferise un feedback 5pcc(/fc şi ueofi- 
cial câtorva dintre membrii consiliului, într-un mod pe care ei îl gă¬ 
siseră uşor de acceptat şi aproape că nici nu sesizaseră că au primit 
„feedback”* Fără să^şi dea seama, directorul plantase sămânţa prin 
care feedback-»/ avea să devină un proces neoficial, cotidian, 

Adresaţi-vă mal întâi inconştientuiui 
ascultătorilor dvs. 

Instructorii competenţi ştiu că, dacă doresc să predea prin¬ 
cipiile unei teme — să zicem, „despre relaţii^ —, mai întâi 
vor preda acea temă inconştientului auditoriului lor, experi¬ 
mentând tema înainte de a vorbi despre ca. în exemplul nos¬ 
tru* la precedenta şedinţă dc instruire, ci ar fi trebuit să fie 
foarte expliciţi cu privire la modul în care construiesc şi men¬ 
ţin o relaţie. Când ajung să predea relaţia ca temă de curs, in¬ 
conştientul auditoriului realizează că deja deţine cunoştinţe 
despre subiectul respectiv, luând drept referinţă experienţa re¬ 
centă legată de relaţii. Auditoriul nu are nevoie să ştie acest 
lucru la nivel conştient, dar mctamesajul este: „Tu ştii asta/‘ 

Alkia urma să Jie promovată în funcţia de reprezentant comercial, 
iar acest fapt o emoţiona şi o neliniştea. Ea avea deja abilităţi relaţio¬ 
nale foarte complexe, dar se temea de faptul că nişte posibile insuc¬ 


cese o vor face să-şi piardă perseverenţa, îşi amintea de alte situaţii 
din viata ei în care, după ce pierduse o bătălie, renunţase la luptă. 
Câţiva dintre colegi i-au spus cum să abordeze acest aspect. Fireşte, 
i-au spus ce-ar face ei. Totuşi, unul dintre colegi şi-a amintit că AH- 
cia era o bună alergătoare şi că ea participa frecvent la maratoane; 
atunci i-a vorbit despre strategiile dc găsire a energiei necesare pen¬ 
tru a continua în momentele în care „ajungea la capătul puterilor'*, 
Data următoare, când ea şt-a exprimat temerile referitoare la felul în 
care ar putea face faţă respingerilor, el a întrebat-o unde găsea tena¬ 
citatea de a continua atunci când alerga. Era ca şi cum o sferă lumi¬ 
noasă ar fi condus-o înainte, iar ea şi-a dai seama ca deja avea (deşi 
într-un alt context al vieţii ei) o strategie de a se menţine în cursă 
atunci când lucrurile deveneau din ce în ce mai dificile. 

Sfatul primit de Alicia de la majoritatea colegilor ei repre¬ 
zintă un model tipic pentru felul în care răspund cci mai mulţi 
dintre oameni atunci când aud pe cineva vorbind despre 
problemele sale — ei îi spun ce să facă. Totuşi, intr-o atare 
situaţie, metamesajul poate fi interpretai astfel: „Noi avem 
răspunsurile la problemele talc^' şi „Tu nu ai resursele nece¬ 
sare pentru a rezolva acest lucru/' Dimpotrivă, metamesajul 
colegului care a aJutat-o să găsească o strategie folosinda-şi 
propria experienţa a fost următorul: „în interiorul tău, ai deja 
toate resursele de care ai nevoie.“ Acest mod de a-i răspunde 
Alicici sau oricui se confruntă cu o problemă la care nu a gă¬ 
sit încă o soluţie este unul dătător de putere. 

Factorul nr. 5 

MODUL ÎN CARE VENIM ÎN ÎNTÂMPINAREA 
NEVOILOR NOASTRE SAU ALE ALTORA 

David era recunoscut în departamentul său drept un mare vorbăreţ. 
Până la un punct fusese în regulă, numai că în ultimele luni compor¬ 
tamentul lui începuse sâ-i deranjeze pe colegi, pentru că-î împiedica 
să se concentreze şi să-şi vadă dc treabă. Directoarea îi spusese de 
multe ori că trebuie sâ-i lase pe ceilalţi să-şi facă treaba, însă vorbe¬ 
le ei avuseseră un efect minor asupra lui — sau chiar nici unul, în 
disperare de cauză, directoarea i-a sfătuit pe angajap, mai noi sau 
mai vechi, să nu mai vorbească cu David vând aveau foarte multă 
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Ireabiu Fără să se shniâ deranjat de acest lucru^ Davidpleca adesea 
să stea de vorbă cu eole}»ii din alte departamente^ pe care-i întâlnea 
la automatul de cafea. Uneori^ mergea la recepţie^ unde stătea de vor¬ 
bă cu reccpţionerele. Directorii celorlalte departamente au început să 
se plângă de acest lucru. Directoarea Ta chemat pe David în biroul 
ei de mai multe ori şi a petrecut mult timp vorbindu-i şi încercând sâ-l 
instruiască cu privire la comportamentul lui 

Metamesajul pe care se poate să i-1 fi transmis directoarea 
lui David este următorul: „Dc fiecare dată când îi vei întrejTj- 
pc pe alţii din activitate voi petrece ceva timp cu tine — dc 
fapt, mult mai mult timp decât am petrecut cu oricine altcine¬ 
va din acest departament.** Fără să-şi dea seama, directoarea îi 
făcea jocul lui David (deşi el nu era conştient de acest lucru), 
acordându-i chiar mai mult timp de vorbit decât se aştepta el. 

Factorul nr. 6 

CONVINGERILE NOASTRE 

Bănuiesc că aţi întâlnit o persoană care să creadă total în 
dvs., o persoană care să fie convinsă că, indiferent ce-aţi face, 
întotdeauna veţi avea succes. Nu conta cc vă spunea acea per¬ 
soană sau cum anume vă spunea, deoarece prin încrederea pc 
care v-o acorda vă comunica metamesajul: „Eşti capabil să 
reuşeşti în orice ţi-ai propune.** în vremea cât am lucrat la 
ICL, am avut un director care avea o asemenea încredere în 
mine. Mi-a încredinţat proiecte pe care nu ştiam cum să Ic 
duc la capăt atunci când Ic-am început, însă pe măsură cc lu¬ 
cram la ele, descopeream că am competenţa şi încrederea în 
mine necesară. 

Probabil că în alte situaţii aţi întâlnit pc cineva care nu cre¬ 
dea în dvs., care se gândea fie că faceţi anumite lucruri având 
vreun motiv ascuns, fie că aţi avut noroc atunci când v-a reu¬ 
şit ceva; această persoană părea că aşteaptă tot timpul să fa¬ 
ceţi o greşeală. Chiar dacă acele persoane vă lăudau sau vă în¬ 
curajau în faţă, faptul că nu credeau în dvs. şi în ceea ce eraţi 


în stare să faceţi răzbatea prin comportamentul lor, înfierân- 
du-vă cu metamesajul: „Nu eşti în regulă.** 

Senzaţia mea este accca că reacţionăm în faţa oamenilor în 
acord cu ceea ce credem că gândesc ei despre noi. Oamenii 
aleg adeseori să se raporteze la ceea ce Ic oferim. Desigur, şi 
inversul acestui fapt este adevărat — ceea ce primim de la al¬ 
ţii ne spune multe despre acel aspect al persoanei lor la care 
am ales să ne raportăm. 

Rezumat 

Un metamesaj este suma mai multor factori, ca de exemplu: 

► Rostirea la momentul potrivit a ceea ce avem de spus. 

► împrejurările în care facem afirmaţia. 

► Mediul pc care-1 folosim. 

► Ce purtăm. 

► Gradul în care folosim limbajul şi sensurile preferate de 
auditoriul-ţintă. 

► Ce nu se spune. 

► Ce se presupune din ceea ce spunem. 

► Metaforele pe care le folosim. 

► Convingerile noastre şi modul în care le comunicăm. 

► Conştientizarea şi sensibilitatea noastră în ce priveşte ne¬ 
voile altora. 

Toate aceste elemente, ca şi altele se adaugă mesajului ge¬ 
neral care este „citit** de inconştientul şi, uneori, de conştien¬ 
tul ascultătorilor noştri. 

Pentni a înţelege cum sc împletesc elementele metamesa- 
jului nosuu şi cura sunt ele filtrate de oamenii cu care inter- 
acţionăm, putem începe să stabilim influenţa pe care o avem 
asupra a tot ceea ce facem. 
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ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1 * Priviţi în jurul dvs. acum. Care sunt elementele care vă 
înconjoară? Prin ce se caracterizează mediul dvs. înconju¬ 
rător? Este moştenit — iar dacă da, ce decizii aţi luat fie 
pentru a-l accepta, fie pentru a-1 schimba? In ce sens este 
mediul dvs. o metaforă pentru tiparele pe care le folosiţi 
în viaţa dvs.? In ce fel, acceptarea sau influenţarea a ceea 
ce vă înconjoară sunt simbolice pentru deciziile pe care le 
luaţi cu privire la alte sisteme mai mari din care faceţi par¬ 
te — de exemplu, echipa, organizaţia, familia? 

2. Vizitaţi-vă firma la care lucraţi ca şi cum aţi fi cineva din 
afară. Dacă este posibil, mergeţi pe urmele cuiva care a 
intrat o dată cu dvs., ca oaspete sau ca vizitator. Acordaţi 
atenţie acelor lucruri care sunt remarcate şi de acea per¬ 
soană. De ce anume vă simţiţi atras? Ce auziţi? Ce impre¬ 
sii şi ce valori vă inspiră aceste lucruri şi în ce fel sunt ele 
caracteristice pentru tiparele culturii companiei? Remar¬ 
caţi, în special, cum este folosit spaţiul, cât de deschis sau 
de închis este, cât de uşor este să iei legătura cu oamenii 
la care vrei să ajungi, cum sunt decoraţiunile şi ce acceso¬ 
rii apar? In ce stare este ceea ce vă înconjoară? Ce spun 
oamenii? 

3* Căutaţi să aflaţi părerea vizitatorilor, pentru a stabili 
care este prima lor impresie despre firmă. Intrebaţi-i ce 
anume le-a atras atenţia şi ce semnificaţie au atribuit ace¬ 
lor lucruri văzute, auzite sau simţite de ei. întrebaţi-i care 
sunt primele lor impresii şi în ce măsură şi le-au schimbat 
după aceea — şi, în special, ce a contribuit ia formarea 
acestor impresii. 

4. Gând iţi-vă la tot ceea ce aţi făcut astăzi, până în acest 
moment. Prin ce anume aţi fost un exemplu pentru alţii? 
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5. Gândiţi-vă la o persoană pe care aţi întâlnit-o recent şi 
ale cărei vorbe nu se potriveau cu faptele. Ce efect a avut 
acest lucru asupra dvs.? 

6. Gândiţi-vă la o persoană ale cărei vorbe coincideau cu 
faptele. Ce efect a avut acest lucru asupra dvs.? 

7. O persoană pe care aţi dori sa o ajutaţi $ă-şi refacă în¬ 
crederea în sine vâ întreabă dacă dvs, credeţi că este în¬ 
dreptăţită să-şi menţină poziţia cu privire la o decizie pe 
care a luat-o. Ce spuneţi? 

8. Care este metamesajul din următoarea povestire? 


A’W cu multă vreme w urma, am citit înir-uu ziar m/i articol despre 
comportamentul unui şcolar care devenise atât de obraznic, încât 
profesorii fi recomandaseră directorului să-l exmatriculeze. Băiatul 
ti bntsca pe ceilalţi copii, îşi jiuti^a profesorii şi sc lua la bătaie de cel 
puţin două ori pe săptămână. Profesorii i-au aplicat orice formă de 
pedeapsă la care s-^au putut gândi, dar băiatul nu s-a cuminţit 
în ceh din urmă, directorul l-a chemai pe băiat in birou! lui şi i-a dat 
un ultimatum: 

— Ai de ales ^fie accepţi oferta pe care ţi-o voi face, fie vei fi exma- 
tricuiat. 

Băiatul n-a spus nimic. 

Directorul a continuat: 

— Iată oferta. Trebuie să fii de acord să bruscheţi o dată pe săptă¬ 
mână, să jigneşti pe cme^•a doar de cinci ori pe zi (usta însemna mult 
mai puţin decât făcea copilul de obicei) şi te vei bate o singură dată. 






PROGRAMAREA 


.^Oamenii contează, reaUd eatc tehnologie ." 

Compania dc comunicaţii Ericsson, 
citat din The Next Coinmon Sen.st 


Procesul de codificare a competenţei este cunoscut sub 
numele dc modeling. Când vă puneţi în locul altcuiva şi 
reproduceţi ceea ce face şi re 2 uUatele pe care le obţine, par¬ 
curgeţi un proces de modeling. Modeling-vA presupune re¬ 
producerea aceleiaşi secvenţe de gândire, limbaj şi tipar com¬ 
portamental ca a subiectului dvs. Pentru a face acest lucru, 
trebuie să împrumutaţi (temporar) identitatea şi convingerile 
acestuia. Aşadar, ca să folosinr o metaforă din lumea compu¬ 
terelor, extrageţi codul programului necesar pentru a demon¬ 
stra competenţa şi derulaţi programul cum şi unde doriţi. 

In afaceri, scopul modeling-iAui este reproducerea excelen¬ 
ţei. Dacă doriţi să reproduceţi succesul unui reprezentant dc 
vânzări extraordinar, al unui director sau al unui orator, mode- 
ling-\A vă va permite să faceţi acest lucru. în acelaşi mod, dacă 
doriţi sa reproduceţi modul în care o companie sau o persoană 
dc succes se prezintă prinlr-un mijloc de comunicare la distan¬ 
ţă, cum este World Wide Web sau e-mail-ul, puteţi face şi 
acest lucru. Dacă doriţi să descoperiţi cum pot prospera unii 
oameni în contextul economiei în reţea, puteţi învăţa cum au 
realizat ei acest lucru pentm a putea face şi dvs. la fel. 

Aceşti actori sociali dc vârf vor deiula programe fizice şi 
mentale de care nu sunt conştienţi şi pe care, aproape cu si¬ 
guranţă, nu le veţi găsi în nici o carte despre tehnicile-stan- 
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(lard dc vânzări, despre modelele de managernenl sau despre 
abilităţile de prezentare. Programele pe care le derulează pot 
fi specifice industriei, clientului sau chiar locului şi împreju¬ 
rării. Excelenţa, ca atare, reprezintă un context specific. Pu¬ 
teţi descoperi că anumite părţi ale programului lor sunt puţin 
importante sau lipsite de orice valoare, în timp ce altele pot fi 
dezvoltate. Descoperind şi dezvoltând ceea ce învăţaţi, reali¬ 
zaţi nu numai reproducerea abilităţii respective, dar pe deasu¬ 
pra o îmbogăţiţi şi o îmbunătăţiţi, astfel încât puteţi obţine o 
abilitate superioară celei originale. 

NLP este un proces activ. Este o formă de cercetare a ceea 
ce funcţionează, în scopul reproducerii şi obţinerii succesului 
într-o modalitate unică. Cu cât încercaţi mai mult să reprodu¬ 
ceţi excelenţa, cu atât descoperiţi mai multe. NLP acţionează 
la un nivel superior faţă de majoritatea programelor dc instrui¬ 
re tradiţionale — ea ne face capabili nu doar să învăţăm ce 
anume funcţionează, dar şi cum funcţionează. Procesul NLP 
oferă accesul la resursele personale, precum şi descoperirea 
lor, pcrmilândii-ne să învăţăm cum să învăţăm. Şi nu numai 
atât. Ne oferă de asemenea felul în care ne putem dezvolta 
aceste resurse interioare şi putem amplifica descoperirea de 
sine în procesul de dezvoltare personală şi a afacerilor noastre. 


CAP 1 T O L U L 10 

/V1odeflng-ul 


„Se întâmplă rar ca o persoană să nu poată învăţa de la o 
alta sau din experienţele de viaţă, dacă depune efortul ne¬ 
cesar Poate că acesta este secretul construirii unei societăţi 
paşnice.' căutarea cunoa.şterii unice şi speciale a fiecăruia. 

Dacă cineva poate să facă ceva, atunci poate oricine. Mo- 
deling-ul înseamnă mai degrabă „cum“, şi mai puţin „de ce“. 
Există o glumă care spune că practicanţii NLP se întâmpină 
şi îşi strâng mâinile, întrebându-se nu „Cc mai faci? , ci 
„Cum mai faci asta?“ Modelinf-ul este o stare de curiozi¬ 
tate şi de altruism. Este o dorinţă de a-i asculta, privi, respec¬ 
ta şi învăţa dc la alţii, ca şi de la noi înşine. Modeling-ul este 
un interes pentru proces, dincolo de conţinut. 

Când fiul meu îmi trimitea e-mail-uri din călătoriile sale in jurul lu¬ 
mii, mai întâi am fost interesată de ceea ce avea de spus, ce făcea, 
unde SC afla .şi încotro se îndrepta. Soţul meu însă era interesat in 
special de capacitatea fitului nostru de a comunica ceea ce făcea în 
timp ce călătorea. Dezvoltase un stil şi o bogăţie in utilizarea cuvin¬ 
telor şi a expresiilor pe care noi nu ie observasem până atunci. Oda¬ 
tă, am primit un e-ntail pe care el ii trimisese de asemenea şi priete¬ 
nilor lui .şi am aflat lucruri pe care nu mi le-ar fi dezvăluit vreodată 
nici un e-mail care ar fi început cu „Dragă mamă". Am rămas uimi¬ 
tă de o parte din conţinui şi i-am spus soţului meu: „Citeşte numai ce 
zice!“ Soţul meu mi-a răspuns: „Da, dar uite cum zice!" 

Importanţa modeling-w/wi 

Modeling-\i\ este una dintre cele mai importante abilităţi de 
care avem nevoie astăzi. Mai mult decât oricând înainte, tre- 
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buie să avem încredere în noi înşine în ce priveşte felul în 
care învăţăm, ne dezvoltăm, ne coordonăm, luăm iniţiative şi 
facem faţă schimbărilor constante. Chiar dacă lucraţi pentru o 
marc companie, şansele dvs. nu depind atât de sprijinul pe ca- v 
re-1 primiţi, ci mai degrabă de la dvs. se aşteaptă să fiţi încre¬ 
zător atunci când aveţi de-a face cu provocările. Există puţine 
alegeri uşoare la locul de muncă, iar ritmul vieţii îi determină 
pc ceilalţi să fie prea ocupaţi cu a avea grijă de ci înşişi. ^ 

Totuşi, este important de ştiut că majoritatea oamenilor 
sunt abia la început în ce priveşte folosirea resurselor lor in- ^ 
terioarc şi puţini sunt aceia care ştiu cu adevărat să facă acest 
lucru. Răspunsul este modeling-xxl. Nu este doar o tehnică, ci 
un stil dc viaţă, astfel încât oriunde v-aţi afla şi oricine s-ar 
afla cu dvs-, puteţi învăţa şi vă puteţi maturiza continuu. 

Modeling-ul vă schimbă viaţa 

Modeling-ul este calea spre înţelepciune şi împlinirea per¬ 
sonală reală. Este un mod de respectare a aptitudinilor unice 
pe care le avem. 

Recent, am urmărit o emisiune ieievizată despre discriminarea popn- 
iafiei de cufoare prin testeie de inteligentă folosite odinioară pentru ' 

selecţia la/acuitate în unele zone ale Statelor Unite. Tinerii de culoa¬ 
re nu obţineau un punctaj bun la aptitudinile pe care le măsura tes- 
tui Un cercetător a descoperit însă că atunci când erau supuşi unui 
alt test, cure evalua aptitudini cu totul diferite^ acelaşi oameni obţi¬ 
neau rezultate excelente. Unu! dintre tinerii supuşi cercetării a spus 
despre luarea în calcul exclusiv a tesUdui iniţia!: ni se acordă 

nici o şansă în afara aceleia de a ne petrece tot restu! vieţii pe străziy 
cerşind sau vânzând droguri Prin introducerea noului test, cercetă¬ 
torii au deschis uşile educaţiei pentru acel grup de oameni neglijaţi J: 

mai înainte. 

Normele dc standardizare pe care )e folosim pentru a ,xla- 
sifica"' oamenii în funcţie de ceea cc este acceptabil şi de ceea ■ 
ce nu este au implicaţii deosebite. ModcHng-xA înseamnă mai 
mult decât un nou test. El respectă faptul că, indiferent ce ta- 
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lente am avea, acestea au o valoare şi pot fi direcţionale în be¬ 
neficiul nostru sau al altora. A învăţa să reproduci modele în¬ 
seamnă să arunci în aer miturile stereotipurilor IQ. înseamnă 
să înveţi să-l respecţi pc fiecare şi să-i permiţi să-şi ocupe lo¬ 
cul potrivit în lume. Aşa cum sugerează citatul dc la începu¬ 
tul capitolului, poate că abilitatea noastră de a reproduce mo¬ 
dele este cheia către o societate paşnică. 

în contextul afacerilor, trebuie să cercetăm resursele neu¬ 
tilizate până acum. Trebuie să învăţăm ce are de oferit fieca¬ 
re individ. Dacă facem ce-am făcut dintotdeauna, vom obţine 
ceea ce am obţinut mereu — o reţetă pentru „sinucidcrca“ 
afacerii. Astfel, modeliiig-ul nc deschide o lume complet 
nouă în cc priveşte felul în care recunoaştem potenţialul şi, 
mai important, îl eliberăm pentru binele tuturor. 

Modeling-a\ poate lua multe forme. Unele dintre aptitudi¬ 
nile dvs. fundamentale au fost învăţate prin reproducerea mo¬ 
delelor celorlalţi. Bebeluşii şi copiii mici reproduc excelent 
modelele, sunt adevăraţi experţi. însă atunci când încep să 
acumuleze diferite cunoştinţe prin metodele tradiţionale de 
învăţare, ei încep să-şi piaidă această aptitudine. Unele meto¬ 
de tradiţionale dc educaţie nc dezvaţă de cea mai naturală ap¬ 
titudine dc învăţare. „Alături de Nelfie“ a fost o metodă prin 
care mulţi angajaţi erau învăţaţi cum să-şi facă munca. Aceas¬ 
ta funcţiona doar dacă Nellie era un model al excelenţei sau 
dacă noul angajat ar fi fost suficient de inteligent încât să fi 
ştiut ce funcţiona şi ce nu. Din păcate, deseori rezultatul a fost 
doar o reproducere a unor practici greşite. Dacă facem ce-am 
făcut dintotdeauna. vom obţine ce am obţinut mereu. 

Puteţi reproduce orice model; oamenii ating excelenţa în 
multe sfere de activitate. Puteţi ajunge la excelenţă, dc exem¬ 
plu, în CC priveşte capacitatea de; 

► A genera implicare şi respect. 

► A vă motiva pe dvs. şi pe ceilalţi. 

► A convinge şi a influenţa. 

► A obţine un record personal intr-un anumit sport. 
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► A asculta. 

► A vorbi fluent o limbă străină. 

► A comunica prin tehnologii de ultimă oră. 

► Arelaţiona. 

► A conduce şi a inspira. 

Dar puteţi atinge excelenţa şi atunci când este vorba despre: 

► A vâ întrista. 

► A bombăni. 

► A vâ pierde firea. 

► A rămâne insensibil la emoţii. 

► A amâna, 

► A vă îngrijora. 

► A rezista schimbării. 

► A le răspunde agresiv celorlalţi. 

► A vă panica. 

Prin modeling-u\ oricăruia dintre aceşti factori, puteţi dez¬ 
volta un proces de conştientizare, iar prin conştientizare pu¬ 
teţi alege să continuaţi acelaşi proces sau să faceţi altceva. 
Numai procesul de studiere a ceea ce facem şi a felului în 
care facem accic lucruri ne ridică la un nivel de detaşare în 
care putem alege ceea ce facem şi, mai important, ce vom 
continua să facem în viitor. 

Multe companii deţin în prezent un sistem de îndrumare 
în cadrul căruia membrii conducerii, într-una din etapele dez¬ 
voltării lor, sunt repartizaţi unui angajat cu mai multă expe¬ 
rienţă şi mai în vârstă de la care să înveţe (metoda „alături de 
Nellic'* adaptată). Mult prea des se întâmplă ca reuşita aces¬ 
tui sistem de îndrumare să depindă de abilitatea angajatului 
respectiv de a-şi împărtăşi celorlalţi calităţile. Deseori, ci 
nu-şi cunosc cele mai importante aptitudini şi nici nu ştiu 
cum să le folosească. Dacă, totuşi, „elevul'' este familiarizat 
cu sistemul NLP de reproducere a modelelor diferitelor abili¬ 
tăţi, el poate extrage aptitudinile pe care are nevoie să le în¬ 
veţe, independent de cunoaşterea şi de nivelul aptitudinii 
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mentorului său. Si subiectul al cărui model este reprodus poa¬ 
te beneficia totodată de acest proces — învăţând din reacţiile 
celorlalţi la felul în care el însuşi îşi structurează experienţa. 
Cu ajutorul acestei cunoaşteri, mentorii înşişi pot ajunge la un 
nivel ridicat al aptitudinilor pe care le au. 

Primul meu serviciu cu normă întreagă a fost acela de operator pe 
calculator la firma Pilkingfons, care fabrica oglinzi Nu mai lucra¬ 
sem pană atunci cu un calculator şi am fost dată în grija lui Qeoff; 
trebuia să-l urmăresc şi să învăţ de ia el. Din când în când, Geoffimi 
mai explica ce făcea, dar aproape tot timpul nu făcea decât să lucre¬ 
ze în tăcere (iar în acea perioadă operarea pe un calculator presupu¬ 
nea, câteodată, puţină inginerie şi ceva cunoştinţe de programare, 
deoarece programele care se defectau în mijlocit! nopţii nu puteau fi 
restabilite de programatori, pentru că ci nu mai erau prin preajmă). 
Geoff era foarte hun la aceste lucruri, dar nu prea se pricepea să-mi 
explice ce făcea — ce să mai vorbim de cum făcea! 

Putem aplica procesul modeling-\x\\i\ cu referire la propria 
persoană. Aţi putea, de exemplu, să reproduceţi o abilitate sau 
o competenţă dintr-o anumită arie a vieţii sau muncii dvs. cu 
scopul de a o folosi în alt context. Să presupunem că sunteţi o 
persoană cu putere de influenţă în cadrul colectivului în care 
lucraţi, dar nu aveţi la fel dc multă influenţă când vine vorba 
despre clienţi. Conştientizând modelele pc care le folosiţi în 
cele două contexte puteţi descoperi diferenţele dintre ele, ast¬ 
fel încât să vă puteţi folosi influenţa în orice context ales. 

O companie care a angajat o echipă de vânzători prin telefon nu pu¬ 
tea să înţeleagă de ce rezultatele obţinute de unii dintre aceştia erau 
atât de inconsecvente. Cu unii clienţi, echipa avea succes, iar con¬ 
vorbirea telefonică avea drept rezultat o întâlnire, în timp ce cu alţii 
echipa se străduia din răsputeri să întreţină o convorbire de câteva 
minute. Analizând ce se întâmpla în cazul acestor discuţii telefonice, 
compania a descoperit că vânzătorii prin telefon îşi construiseră o 
imagine mentală pe baza a ceea ce auziseră de Ia ceilalţi angajaţi cu 
privire la diferitele grupuri dc oameni pe care era necesar să-i sune. 
Una dintre cele mai evidente diferenţe între convorbirile reuşite şi 
cele fără succes era legată de imaginea mentală pe care şi-o forma, 
în momentul apelării, iniţiatorul convorbirii. în cazul discuţiilor reu- 
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site, vânzâtontl îst imagina clientul tftU-o încăpere foarte luminoasă. 
Imaginea era vioaie şi cohrată, iar vânzătorul îşi închipuia clientul 
ca fiind o persoană zâmbitoare. (Această imagine era pe de-a-ntregul 
rodul minţii vânzătorului prin (elcfoUf care nuA văzuse niciodată pe 
aceia cu care vorbea.) în cazul convorbirilor eşuate, vânzătorii îşi 
imaginau că interfocutorii for se află înir-o încăpere întunecoasă, 
imaginea din mintea lor era neclară şi cu tonuri de gri, iar clientul 
imaginat avea o expresie serioasă pe chip. Vânzătorii îşi imaginau ^ 
toate acestea chiar înainte de a forma numărul de telefon! 

Prinir-o reproducere reuşită a modelelor strategiilor mentale, com¬ 
pania a reuşit sâ-i instruiasc ă în aceste tehnici ale gândirii pe vânză¬ 
torii prin telefon ce obţinuseră rezultate mai slabe. Numărul convor¬ 
birilor telefonice care au avut drept rezultat stabilirea unei întâlniri a 
crescut semnificativ. 


Strategii 

Ajungem la rezultate prin intermediul programelor pe care 
le derulăm în mintea noastră şi prin acţiunile noastre. Aşa 
cum programele pentru computer reprezintă o secvenţă de co¬ 
duri, şi progeameJe personale sunt o înşiruire de coduri men¬ 
tale şi comportamentale. Când mergem, vorbim, conducem 
maşina, citim sau râdem este puţin probabil că noi conştien¬ 
tizăm felul în care facem aceste lucniri. Programele care Ic 
fac posibile sunt coordonate, în beneficiul dvs., dc către in¬ 
conştient. Ele sunt cunoscute sub numele de „strategii^. 

Dacă doriţi să reproduceţi un model de excelenţă personal 
sau al altcuiva, trebuie să activaţi atât strategii inconştiente, 
cât şi conştiente, care vă permit să faceţi ceea ce faceţi. Când 
cunoaşteţi strategia cuiva care ştie cum să-şi conducă viaţă, 
atunci deţineţi cheia pentru reproducerea acelei experienţe în 
viaţa personală. 

Când un bucătar găteşte o cină perfectă, nu numai că res¬ 
pectă o reţetă pentru folosirea ingredientelor, dar respectă tot¬ 
odată o reţetă de gândire şi comportament. De exemplu, este 
posibil ca el să-şi imagineze cum ar vrea să arate felul de 
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mâncare pregătii şi ce gust să aibă. Ar putea fi totodată preo¬ 
cupat de timpul necesar pregătirii mâncării şi de aspectul 
ingredientelor. Bucătarul are un mod unic de a obţine acest 
rezultat. 

Am urmărit o emisitate-senal la BBC, în care diferite companii erau 
invitate să-şi prezinte afacerile. Scopul emisiunii era acela de a iniţia 
o nouă strategie de piaţă a respectivei afaceri Una dintre emisiuni a 
prezentat afacerea lui Mo, un magazin tipic de la an coif de stradă — 
ticsit cu mii de linii de produse diferite, multe dintre ele zăcând pen¬ 
tru totdeauna în spatele raftului, iar altele aproape imposibil de găsii 
pe rafturile supraîncărcate. Aşadar, Mo a apelat la echipa de experţi 
ai BBC pentru a-i ajuta să-şi regândească afacerea. Deşi era amenin¬ 
ţat serios de marile magazine din vecinătate, echipa BBC nu numai 
că a mărit productivitatea magazinului, dar a şi încercat să găsească 
modalităţi de diferenţiere a magazinului iui Mo de concurenţii săi 
mai puternici 

Echipa de experţi a început cu reorganizarea şi reetichetarea produ¬ 
selor pe rafturi. S-au instalat containere speciale pentru pâine, care 
să o pnă proaspătă în fiecare zl Au introdus un nou sistem de con¬ 
trol al stocului şi au eliminat fi0% dintre produsele care nu se vându- 
seră de ani de zile. Experţii au pătruns şi în biroul lui Moi aici au 
descoperit că metoda sa dc organizare personală consta în folosirea 
unor agende vechi de trei ani (sau mai bine), în care datele vechi erau 
şterse, iar peste ele erau rescrise datele anului în curs. Aşa că biroul 
a fost dat în grija experţilor şi reorganizat 

După toate acestea şi încă multe altele, lui Mo i s-a dat pe mână un 
magazin complet P ansformat Timpul necesar găsirii şi achiziţionă¬ 
rii produselor se redusese cu cel puţin 50%, iar clienţii săi erau mul¬ 
ţumiţi de schimbări. Dar Mo? Şi el a fost mulţumii, chiar dacă, ini¬ 
ţial, a părut mai degrabă uimit Acest lucru nici nu-i de mirare, dacă 
stăm să ne gândim ce trebuie să-i fi trecut prin cap sau, ca să fim mai 
precişi, cum trebuie să fi gândit el. Magazinul lui Mo era o expresie 
a structurii sale interioare. Magazinul său şi toi ce avea legătură cu 
el erau o oglindă a experienţei sale interioare. 

Metodele folosite de echipa BBC (care a obţinut rezultate extraordi¬ 
nare înfr-un timp scurt) sunt folosite de multe afaceri care doresc să 
se reînnoiască şi sd-şi schimbe cultura şi optica. Remediul luat în cal¬ 
cul deseori constă în schimbarea mediului de lucru. Câte afaceri şi 
magazine le-aţi văzut transformate în acest fel? Cu toate acestea, 
transformarea care face într-adevăr diferenţa este transformarea in- 
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terioara. Despre acest htcru este vorba în modcling. Din codificarea 
experienţei mtcrioare a lui Mo^ putem deduce mt numai cum a obţi¬ 
nut ceea ce a obţinut^ dar şi —pentru a face un pas înainte — ce a 
trebuit să schimbe Mo în lumea sa interioară, astfel încât să facă în- 
tr-adevăr diferenţa. 


Strategii de luare a deciziilor 

Atunci când vrem să mâncăm la cină ceva anume, vrem să 
mergem în vacanţă în cutare loc sau ne planificăm ziua în- 
tr-un anume fel, apelăm la diferite strategii decizionale. Exis¬ 
tă un tipar legat dc modalitatea în care facem aceste lucruri. 
De exemplu, iată cura am decis să scriu această carte: 

1. I-am văzut pe alţii (prieteni apropiaţi) scriind o carte. 

2. M-am imaginat scriind o carte. 

3. M-am întrebat în repetate rânduri, dc-a lungul timpului, ce 
temă să abordez şi cum anume. 

4. Am privit şi am ascultat exemple legate dc felul în care al¬ 
ţii au făcut acest lucru. 

5. Când in-am considerat, într-un final, capabilă să scriu o 
carte (ştiam chiar care era contextul în care urma să scriu), 
am avut sentimentul că a sosit momentul potrivit. 

6. Mi-ara luat angajamentul, spunându-le oamenilor cc plă¬ 
nui sem să fac. 

înţelegerea unei strategii îmi dă puterea să aleg cum şi 
când să o folosesc. La fel, dacă cineva şi-ar dori să-mi influ¬ 
enţeze decizia de a scrie, ar reuşi doar în cazul în care ar înţe¬ 
lege strategia mea, şi nu încercând să-mi impună strategia lui. 

Să presupunem că descoperiţi faptul că partenerul dvs. dc 
negociere are o strategie care implică: 

1 . Crearea unei imagini a ceea cc-şi doreşte (vizual). 

2. Căutarea în sine a unui răspuns legat de viabilitatea rezul¬ 
tatului (auditiv). 
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3. Obţinerea unui sentiment de siguranţă referitor la faptul că 
asta îşi doreşte (senzitiv). 

Prin optimizarea strategiilor, îl veţi ajuta şi îi veţi influ¬ 
enţa procesul de luare a deciziilor. Să presupunem că rezulta¬ 
tul său final viza promovarea într-un post nou. îi puteţi opti¬ 
miza strategia spunând: 

1. „Tmagincază-ţi cum ar fi să-ţi abordezi şefa şi să clarifici 
împreună cu ea viitorul tău“ (vizual). 

2. „întreabă-te dacă acesta este un luciu realizabil'* (auditiv). 

3. „Şi vei şti instinctiv dacă aceasta este cea mai potrivită 
abordare pentru tine“ (senzitiv). 

Este important dc amintit faptul că, întrebând pe cineva 
„Cum faci acest lucru?** — adică apelând la conştientizarea 
propriei sale strategii —, este puţin probabil ca acea persoa¬ 
nă să poată să vă dea un răspuns direct. Fie vă va spune „Nu 
ştiu**, fie vă va relata ceea ce crede că face. De puţine ori răs¬ 
punsul său coincide cu ceea cc face dc fapt. Pentru a reuşi să 
„extrageţi** o strategic, persoana al cărei model vreţi să-l re¬ 
produceţi trebuie să urmeze sau să retrăiască experienţa pe 
care dvs. doriţi să o reproduceţi. 

Pentru a afla mai multe despre reproducerea modelului 
unei aptitudini, vedeţi scurtătura de la sfârşitul acestui capitol. 

Modeling-w/ în afaceri 

Modeling-\i\ în afaceri a condus la progrese semnificative 
privind felul în care sunt învăţate aptitudinile. în mod tradi¬ 
ţional, companiile au folosit programe de pregătire standard 
pentru deprinderea unor aptitudini standard. De foarte puţine 
ori însă „elevii** au fost lăsaţi să adapteze aceste aptitudini la 
mediul lor ttnic, prin propriile lor mijloace. Există tipare uni¬ 
ce care funcţionează într-o companie, într-un departament sau 
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pe un segment de piaţă — tipare care nu funcţionează în alte 
domenii. Modeling-u] nc permite să reliefam aceste tipaiv 
specifice unui context pentru a reproduce excelenţa într-uii 
domeniu Ia alegere. Identificând acele persoane care excelca 
ză în oi’ganizaţia dvs., nu numai că veţi putea reproduce suc¬ 
cesele lor, dar veţi putea să-i ajutaţi pc aceşti oameni să men¬ 
ţină o consecvenţă în realizările lor. 

Atunci când cojttpiinia PHcewatcthouse Coopars şi-a ptopus sâ re¬ 
producă reaiizăriie remarcabile ale unora dintre cei mai buni Uda i 
de proiect ai săi, a decis sâ folosească NLP pentru a reproduce mo¬ 
delele strategiilor necesare. Compania şi-a ales cei mai buni oameni 
ai ei, iar eu am fost solicitată să le decodific aptitudinile, pepttru a 
descoperi cum făceau ceea ce făceau, l-am urmărit m timp ce lucrau 
cu grupurile de stagiari şi am discutat cu ei despre convingerile şi va¬ 
lorile for, despre sentimentul identităţii proprii şi despre cum îşi gân¬ 
desc ei scopurile, 

A rezultat un tipar consecvent al acelora care obţinuseră rezultate 
semnificative, peste medie. Toţi dovedeau un caracter lipsit de 
egoism, o voinţă aflată dincolo de ei şi toţi erau animaţi de valori ce 
includeau dragostea şi grija faţă de aiţil La nivel comportamental, 
toţi erau competenţi în ce priveşte folosirea gândirii metaforice şi a 
viziunii. Şi erau atât de preocupaţi să vină în întâmpinarea nevoilor 
de învăţare ale stagiarilor lor, încât, dacă nu făceaţi asta pentru pro¬ 
pria lor satisfacţie (intr-unui dintre cazuri, mai ales), acest lucru le 
putea provoca o stare fizică de rău, (Nu am ţinut neapărat ca alţii să 
reproducă acest aspect al modelului!) Cu toate acestea, o dată ce am 
aflat care erau pieselc-cheie ale strategiilor (şi erau multe), am fost 
capabilă să le înfăţişez şi acelora care nu ajunseseră încă la acelaşi 
nivel de excelenţă. 

Cizelarea strategiei 

Plăcerea modeling-u\ui stă în aceea că puteţi cizela un mo¬ 
del, testând care dintre elemente întăresc performanţa şi care 
sunt lipsite de importanţă sau nu aduc nimic în plus. Prin în¬ 
depărtarea câte unui clement puteţi stabili cum este afectat re¬ 
zultatul final dc acest luciu. Aceasta vă permite să reprodu¬ 
ceţi cel mai eficient model, pe care îl puteţi folosi pentru a-i 
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învăţa pe ceilalţi, inclusiv persoana a cărei performanţă a fost 
reprodusă. 

Procesul descris mai sus este valabil indiferent dacă este 
reprodus modelul unui individ, al unei echipe sau al unei în¬ 
tregi organizaţii. Deprinderile necesare vânzării unei maşini 
dc lux sunt foarte diferite faţă de cele necesare vânzării unui 
pachet software. Aptitudinea necesară motivării unui grup de 
muncitori de la o linie de producţie este foarte diferită de 
aceea necesară motivării unor directori executivi din publici¬ 
tate. Aptitudinea necesară în comunicarea directă ar putea fi 
foarte diferită de aceea necesară comxmicării prin intermediul 
reţelelor computerizate. Deprinderile de care avem nevoie în 
era informaţiei, aflată într-un proces de schimbare rapid şi 
continuu, sunt cu mult diferite fală de cele care ne-au susţinut 
în trecut. Modeling-ul vă permite să descoperiţi unicitatea mo¬ 
delului, calitatea talentului înnăscut şi competenţa naturală. 

Un client a) meu mi-a spus: „ModeUng-ul este arma secre¬ 
tă în afacerile dc astăzi, cu condiţia să fie bine stăpânită.‘‘ 
Este uşor să accesaţi strategiile pe care vi le doriţi, chiar dacă 
folosirea lor în afaceri nu a devenit încă o practică obişnuită. 
Orice individ sau organizaţie care foloseşte acest mod dc gân¬ 
dire va continua să conducă jocul pentru mulţi ani de acum 
înainte. 

Putem identifica strategii utile în spatele oricărui com¬ 
portament. Ceea ce facem implică întotdeauna un proces va¬ 
loros, chiar dacă nu la fel stau lucrurile şi în cc priveşte con¬ 
ţinutul său. Trebuie să cercetăm toate comportamentele la 
care apelăm penlm a descoperi strategiile din spatele lor. Ast¬ 
fel, putem descoperi că în spatele unora dintre slăbiciunile 
noastre se află strategii extrem de valoroase, atunci când sunt 
folosite în contextul potrivit. 

Să luăm ca exemplu o persoană îmbufnată. Cunosc oameni care pot fi 
îmbufnaţi ore-n şir, zile, săptămâni şi, în unele cazuri, chiar ani de zile! 
Probabil că nu este tocmai o însuşire pozitivă, dar dincolo de îmbuf¬ 
nare, există strategia păstrării unei numite stări emoţionale pentru o 
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perioudâ de timp. în contextul datf este o însuşire negativa, dar să pre¬ 
supunem că aceeaşi persoană şi-ar fi dorit să-şi menţină o stare de în¬ 
credere sau de motivaţie şi nu a reuşit Unde ar t ehui să caute ea răs¬ 
punsul? Nu in cărţile de dezvoltare personală şi nici la alţi oameni — 
pentru că deja deţine ceea ce-şi doreşte. Respectiva persoana deţine 
strategia de menţinere a unei stări; tot ceea ce trebuie să facă este sa 
transfere această strategie unei alte stări emoţionale. în următoarea 
parte a acestei secţiuni, vom explora modalitatea de a face acest lucru. 

Există companii care deja reproduc diferite modele, lată câ¬ 
teva exemple dc proiecte de reproducere a modelelor în afaceri: 

► Un mare producător de maşini şi-a încurajat angajaţii să 
investească timp în dezvoltarea lor personală. Compania 
i-a finanţat pentm ca fiecare să înveţe ceva nou — cu o 
condiţie: ceea ce învaţă să nu aibă legătură cu munca lor. 
Unii oameni au învăţat o limbă străină. Unii au învăţat să 
cânte la un instrument muzical. Alţii au început să practi¬ 
ce un nou sport sau şi-au ales un hobhy. Tot ccca ce au tă¬ 
cut a fost dorinţa lor. Aceasta a fost o mişcare inteligentă 
din partea companiei. Astfel, au fost întărite strategiile an¬ 
gajaţilor dc a face ceva ce şi-au dorit (urmărirea rezultatu¬ 
lui) şi de a învăţa. La acea vreme, unul dintre scopurile 
companiei era să devină o organizaţie bazată pc un proces 
continuu dc învăţare, aceasta fiind o componentă funda¬ 
mentală a culturii sale, iar strategia adoptată a reprezentat 
un mijloc puternic de a realiza acest lucru. 

► O companie de marketing şi-a propus să reproducă mode¬ 
lul felului în care fondatorii companiei extinseseră aface¬ 
rea. Până la acel moment, nimeni altcineva din companie 
nu ajunsese la nivelul succesului lor. 

► O firmă de producţie în domeniul IT a reprodus modelul 
felului în care unul dintre liderii săi dc succes negociase 
între diferitele culturi dc afaceri, după o fuzionare. 

► O societate dc construcţii a reprodus modelul felului în 
care unul dintre directorii săi i-a inspirat pe cei care au in¬ 
trat în afacere. 
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Ideea este aceea că modeling-xil reprezintă un mod foarte 
diferit de gândire şi dc muncă, faţă dc cel dc până acum. A Ic 
acorda oamenilor dintr-o companie posibilitatea de a repro¬ 
duce modelul unor deprinderi înseamnă să le acordaţi mijloa¬ 
cele de reproducere a unor moduri de a găsi soluţii în orice si¬ 
tuaţie de care se lovesc. 

O cotă de nivel a excelenţei 

Rezultatul unei importante părţi a procesului de modeling 
a constat în descoperirea anumitor tipare ale excelenţei. Vă 
ofer această cotă de nivel a excelenţei cu oarecare precauţie. 
Ea nu este fixă, ci continuă să urce. V-o pun la dispoziţie ca 
pc o scurtătură pentru excelenţa de azi, dar mâine — cine ştie 
cum va fi? 

ELEMENTELE EXCELENTEI 

Sub noţiunea dc „excelenţă^ grupez indivizii şi organiza¬ 
ţiile care îşi ating, în mod regulat, scopurile pe care şi le pro¬ 
pun. Termenul se referă, în special, la oameni şi organizaţii cc 
ating scopuri de caro beneficiază nu numai ei înşişi, ci şi oa¬ 
menii şi organizaţiile din spatele lor; aşadar, scopurile atinse 
nu vizează doar bogăţia personală, ci şi îmbogăţirea vieţii. 
Oamenii şi organizaţiile care ating excelenţa în acest sens 
parcurg următoarele etape: 

Acordă atenţie rolului pe care îl joacă în sistemul mai 
marc din care fac parte. Au scopul dc a contribui la acest sis¬ 
tem într-un mod pozitiv, adăugându-i valoare. Richard Bran- 
son, dc exemplu, caută să creeze sisteme de expoziţii cu vân¬ 
zare pe pieţele pc care operează cl. Există o rezistenţă din cc 
în CC mai mare faţă de afacerile care comercializează diverse 
produse urmărind doar profitul propriu; în contrapondere, 
există o mişcare din ce în ce mai accentuată de spijinire a acc- 
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lor afaceri ce protejează mediul înconjurător, cu o componen¬ 
tă ecologică în modelul de afaceri. Astăzi, companiile al că¬ 
ror succes se înscrie pe o durată lungă de timp sunt acelea 
care se pot conecta la o reţea şi pot crea scenarii originale dc 
tipul câştig/câştig, în care să fie implicaţi atât angajaţii, clien¬ 
ţii şi distribuitorii, cât şi toţi cei cu care intră în contact. 

Ei îşi menţin şi îşi înţeleg identitatea şi misiunea. Dacă 
este vorba dc o echipă sau o organizaţie, misiunea sa va fi o 
expresie a ceea ce-şi doreşte cu adevărat fiecare membru al 
companiei — demonstrându-şi această dorinţă clipă de clipă. 
De exemplu, companiile care se bucură de succes încă de la 
începutul activităţii lor sunt acelea a căror motivaţie o repre¬ 
zintă pasiunea pentru muncă. Aşa cum o conştiinţă de sine 
puternică este fundamentul încrederii individuale, tot aşa o 
misiune coerentă stă la baza unei afaceri atractive şi solide. 

Fondatorii i portalului web Yahoo! spune că face această muncă pen¬ 
tru că ti place şi era îndrăgostit de această muncă chiar şi înainte, 
când din afacere nu ieşeau bani şi el credea că nu va exista nicioda¬ 
tă un profit semnificativ, din punct de vedere financiar. Afacerea este 
o expresie a identităţii sale personale. Compania esta evaluată acum 
la miliarde de dolari. 

Acei oameni îşi menţin şi trăiesc în spiritul convingerilor 
excelenţei. Ei cred că: 

► Fiecare persoană este unică şi este important să respectăm 
această diferenţă. 

► Atunci când alege, fiecare om face cea mai bună alegere 
peiitni sine. 

► Nu există eşec, există doar feedhack şi, în consecinţă, în¬ 
totdeauna avem de învăţat dacă alegem să gândim astfel. 

► în spatele fiecărei conduite se află o intenţie pozitivă, dacă 
ne dorim într-adevăr sâ o descoperim. 

► Sensul unei comunicări este dat de efectul ei. 

► Pentru fiecare problemă există o soluţie. 

► Persoana cu cea mai mare flexibilitate dc gândire şi com¬ 
portament are şi cea mai mare influenţă. 


► Mintea şi trupul sunt parte a aceluiaşi sistem şi fiecare in¬ 
fluenţează starea celeilalte. 

► în noi înşine se regăsesc toate resursele de care vom avea 
vreodată nevoie. 

► învăţăm prin acţiune, vizualizare, teoretizare, alegere şi 
acţionând din nou — învăţarea este un proces activ. 

► Cunoaşterea, gândirea, memoria şi imaginaţia sunt rezul¬ 
tatul unor succesiuni şi combinaţii ale modurilor de i tra 
re şi înmagazinare a informaţiei ele sunt strategii pe 
care le-am dezvoltat, deseori inconştient, pentru a face 
faţă vieţii, aşa cum am trăit-o noi. 

► Făcând ceea ce am făcut dintotdeauna, vom obţine ceea ce 
am obţinut mereu, astfel că, dacă ceea ce facem nu dă rezul¬ 
tatele scontate, trebuie să începem să facem ceva diferit. 

► Influenţa noastră vine din interiorul nostru. 

► Singurele persoane din lume pe care le putem schimba 

suntem noi înşine. 

Aceste convingeri sunt explicate în detaliu pe parcusul 

cărţii şi în special în capitolul 14. 

Oamenii şi organizaţiile care ating excelenţa sunt m egala 

măsură capîibili de următoarele lucruri. 

► Sunt sensibili faţă dc sine şi faţă de alţii. Sunt capabili sa 
recunoască schimbările suferite de stările proprii sau de 
Stările altora şi răspund acestor schimbări. Se pun, în mo 
constant, în situaţia oamenilor cu care intră în contact, 
pentru a cunoaşte şi a-şi asuma responsabilitatea pentru 
efectul comunicării lor. 

► Sunt flexibili atunci când trebuie să schimbe ceea ce fac 
sau modalitatea de a face acel lucru, în condiţiile în caic 
modul lor de acţiune nu mai funcţionează. Să facem o 
comparaţie cu acei oameni din anumite sectoare dc piaţa 
care au fost învăţaţi, ani la rând, o anumită procedură dc 
vânzare — procedura celor zece paşi de urmat în vanzarca 
unei asigurări, a unei maşini ele. Probabil că lucrurile stau 
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şi mai rău în cazul comercianţilor care nu folosesc nici 
unul dintre aceşti paşi. însă este o situaţie cu totul diferită 
să tratăm cu cineva care se apropie de noi şi ne răspunde 
folosindu-şi deopotrivă sensibilitatea şi flexibilitatea. 

► Gândesc în termeni de rezultate şi corelează rezultatele 
proprii cu ale altora, astfel încât să se ajungă la o situaţie 
de tipul câştig/câşlig —• o reuşită pentru toate persoanele 
implicate. 

► Construiesc relaţii de durată şi consolidează reţelele la 
care sunt conectaţi. 

► învaţă constant din tot ceea ce li se întâmplă, indiferent 
dacă, iniţial, acest lucru pare bun sau rău (rezultatul este 
acela că ei transformă totul în ceva bun). 

► Manifestă interes şi curiozitate faţă de tot ceea ce se întâm¬ 
plă în jurul lor şi faţă de oamenii pe carc-i întâlnesc, demon¬ 
strând astfel că sunt deschişi la ceea ce pot învăţa de la al¬ 
ţii. 

► Acţionează şi vorbesc după un tipar cotidian, aflat la baza 
misiunii lor, a convingerilor lor şi a competenţelor lor. Pri- 
vindu-i şi ascultându-i, misiunea, convingerile şi compe¬ 
tenţele lor devin evidente. Comportamentul lor este co¬ 
rect, constant, nu transmite mesaje amestecate. Operează 
cu un set de principii, care formează fundamentul a lot 
ceea ce fac. 

► îşi schimbă comportamentul pentru a-şi spori mereu flexi¬ 
bilitatea, dar rămân fideli valorilor proprii. 

► Formulează întrebări într-un mod care Ic permite să înve¬ 
ţe de la ci înşişi şi de la alţii. 

► Solicită feedback şi acordă feedback, când li se permite 
acest lucru. 

► Adoptă comportamentul pe caie-l doresc de la alţii, astfel 
încât să serv'cască drept exemplu. 

► Cunosc faptul că mediul şi manife.stările lor sunt o expre¬ 
sie a ceea ce sunt şi a ceea cc gândesc şi ca\it^ feedhack-\\\ 
pentru a vedea dacă au dreptate. 


► îşi asumă responsabilitatea pentru influenţarea mediului 
propriu, cu scopul de a obţine rezultatele pe care şi le 
doresc. 

► îşi respectă mediul şi caută să-l lase într-o stare „mai 
bună“ decât l-au găsit. 

SCURTĂTURĂ PENTRU REPRODUCEREA 
MODELULUI UNEI ABILITĂŢI 

NLP este procesul de reproducere a unui model, iar restul 
acestei cărţi studiază detaliile felului în care puteţi face acest 
lucru cu pricepere şi profesionalism. Scurtătura de faţă este o 
introducere în acest proces. Este ceea ce facem deja, dar de¬ 
seori în mod inconştient. 

1 . Identificaţi abilitatea pe care doriţi să o codificaţi şi să o 
reproduceţi. Fiţi exact în definirea abilităţii respective. De 
exemplu, cunoaşteţi pe cineva care poate: 

► Să obţină şi să păstreze atenţia unei audienţe în câteva 
secunde de la începutul prezentării. 

► Să ia decizii. 

► Să se trezească dimineaţa fără fuiorul ceasului deştep¬ 
tător. 

► Să-şi stabilească sarcini cu termene de timp realiste, pe 
care le rezolvă consecvent. 

► Să-şi înceapă ziua într-o stare mentală pozitivă. 
Decideţi exact ce abilitate vreţi să reproduceţi şi în cc con¬ 
text doriţi să o puteţi folosi. 

2. Selectaţi o persoană sau mai multe din compania despre 
care credeţi că a atins nivelul excelenţei cu privire la o 
anume abilitate. Alegeţi personalităţi de vârf. Asiguraţi-vă 
că înţelegeţi ce înseamnă „excelenţă*’. Definiţi „excelen¬ 
ţa** în termenii a ceea ce vedeţi, auziţi şi simţiţi atunci când 
această persoană îşi manifestă abilitatea. 
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3. Observaţi cuin acţionează persoana al cărei model vreţi 
să-l reproduceţi pentru a identifica următoarele: 

► Ce face în mod specific şi în ce fel procedează. 

► Tiparele subtile ale comportamentului său — urmăriţi-i 
mişcarea ochilor şi comportamentul nonvcrbal. 

► Cum îşi administrează ambientul. 

► Tiparele sale de limbaj — ce filtre foloseşte? 

► Convingerile şi valorile pe care le exprimă. 

► Felul în care comunică sentimentul identităţii. 

► Ce scop pare să aibă sau afirniă că urmăreşte? 

4. Puncţi-i întrebări. Mai întâi, asiguraţi-vă de faptul că per¬ 
soana care vă serveşte drept model se asociază cu situaţia 
în cai'e a folosit abilitatea pc care doriţi să o reproduceţi. 
Când sunteţi sigur că se asociază experienţei respective 
{îşi imaginează că foloseşte abilitatea), asiguraţi-vă că pu¬ 
neţi întrebarea la timpul prezent, pentru a menţine starea 
de asociere a persoanei. De exemplu; „Ce vezi?“; „Ce îţi 
spui?“ etc. Sunteţi interesat de ceea „cc“ şi „cum‘’ face, nu 
„de cc“. Acordaţi atenţie felului în care gândeşte la fieca¬ 
re nivel logic. De exemplu, îl puteţi întreba: 

► „Ce anume conştientizezi din ambientul tău?“ 

► „Ce spui şi ce faci?“ (Este util să faceţi o comparaţie 
între explicaţia sa şi ceea ce a spus şi a făcut de fapt, 
conform observ'aţiilor dvs.) 

► „La CC te gândeşti?“ (Priviţi-i mişcarea ochilor, care 
oferă mai multă informaţie despre strategia sa internă 
decât răspunsul său conştient la întrebare.) Dacă îl ob¬ 
servaţi căutând din ochi indicii, înU‘cbaţi-l, dc exem¬ 
plu; „Ce vezi?“ 

► „Care sunt capacităţile tale?‘^ — una dintre ele este, cu 
siguranţă, abilitatea pe care urmăriţi să o reproduceţi 
dvs. 

► „Ce este important pentru tine în acest moment?'* 
(Această întrebare reliefează valorile.) 

► „Ce crezi?" — despre tine, despre alţii, despre situaţie. 
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► „Cum te-ai descrie?" (Care este identitatea ta?) 

► „Cum te conectezi la sistemele din care faci parte?" 
Aşteptaţi feedback-\x\ pentru a vă asigura că subiectul dvs. 
SC simte confortabil şi este satisfăcut dc felul în care se de¬ 
rulează acţiunea dvs. 

5. Cereţi-i altei persoane să reproducă modelul abilităţii res¬ 
pective şi comparaţi rezultatele dvs. cu ale acesteia. 

6. Acum, reproduceţi tiparele de gândire şi de comportament 
ale subiectului dvs. pentru a-i identifica strategia. 

7. Testaţi-vă modelul prin eliminarea a câte un element, din 
timp în timp, în ordinea în care le-aţi folosit. în unele ca¬ 
zuri, eliminarea unui element ar putea intensifica procesul. 

8. Se potrivesc rezultatele pe caire le-aţi obţinut cu cele obţinute 
de modelul dvs.? Dacă da, atunci aţi reuşit; dacă nu, întoar- 
ceţi-vă şi descopeiiţi cc alte elemente provoacă diferenţa. 

9. Notaţi-vă strategia pentru a continua să o folosiţi şi, după 
caz, să o dezvoltaţi. 

Rezumat 

Aplicaţiile NLP se diversifică în fiecare zi. Ele au fost fo¬ 
losite pentru a sc afla felul în care lideri renumiţi au general 
angajamente şi pasiune. Am folosit NLP pentru a descoperi 
cum gândesc aceştia, cum folosesc un anume limbaj şi cc 
schimbări subtile din limbajul lor corporal influenţează răs¬ 
punsurile pe care le primesc. Am studiat negociatori pricepuţi, 
oameni care pot discuta despre cele mai sensibile chestiuni şi 
pot conduce discuţia spre o înţelegere care câştigă angaja¬ 
mentul tuturor celor implicaţi. De asemenea, folosim NLP 
pentru a reproduce modelul acelor companii care au de la bun 
început succes înlr-o lume a tehnologici înalte. 
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în ultimii ani, sportul ne-a dat multe indicaţii cc se pot 
aplica gândirii în domeniul afacerilor. înţelegerea felului în 
care excelează marii sportivi ne permite să identificăm com¬ 
ponentele motivaţiei de sine şi să ne însuşim acele principii. 

Există mult mai multe exemple: comercianţi care răspund 
nevoilor neexprimate ale clienţilor lor, prezentatori care pot 
relata informaţiile într-un mod irezistibil, motivator, consul¬ 
tanţi care, folosindu-se de cele mai elegante întrebări, reuşesc 
să declanşeze schimbări profunde. Cum fac ci aceste lucruri? 
Cu NLP învăţăm care sunt răspunsurile. 

Abilităţile şi tehnicile explicate în capitolele anterioare ale 
acestei cărţi sunt rezultatul reproducerii modelelor excelenţei. 
Când te implici în NLP, te implici într-un proces educaţional 
puternic, care evoluează continuu. Aceasta înseamnă că se 
îmbunătăţeşte continuu. 

Rezultatul modeling-uim este o competenţă conştientă, o 
artă a abilităţilor pe care le aveţi şi a abilităţilor pe care doriţi 
să le aveţi. Prin practica acestor abilităţi şi a diferitelor moduri 
de gândire, ele devin parte a competenţei dvs. la nivel incon¬ 
ştient; nu trebuie să vă gândiţi la ele, pentru că devin o paite 
firească a dvs. în cea mai simplă formă a sa, NLP este un pro¬ 
ces pe care l-aţi folosit toată viaţa. în cea mai sofisticată for¬ 
mă a sa, NLP este o cale de generare a excelenţei în tot ceea 
CC faceţi ca individ, ca echipă sau în cadrul unei organizaţii. 


îndemn la meditaţie 

I* în ce feluri unice vă valorificaţi: 

• în cadrul familiei? 

• în ce priveşte rolul dvs. în afacerea proprie? 

• în relaţiile dvs. de prietenie? 

• în cadrul comunităţii din care faceţi parte? 

• în viaţa dvs ? 
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2 . Gândiţi-vă la evenimentele pe care ie-aţi plănuit pentru 
restul săptămânii. Este vreunul care nu vă inspira încrede¬ 
re sau ta gândul căruia nu vă bucuraţi? Gândiţi-vă la cine¬ 
va cunoscut care ar putea face faţă acestor evenimente 
aşa cum v-aţi dori dvs. Puneţi-vă în tocul acelei persoane 
şi imaginaţi-vă că dvs. sunteţi cel care face faţă acestor 
evenimente. 

3. Ce oameni v-au influenţat în principal felul în care 
sunteţi astăzi? Care este particularitatea fiecărei influenţe 
pe care aţi încorporat-o în persoana dvs.? 

4 . Cu cine aţi vrea să semănaţi în ceea ce priveşte o abi¬ 
litate sau un stil? Admiraţi stilul şi abilităţile vreunui coleg 
sau prieten? Imaginaţi-vă cum aţi putea să dobândiţi ace¬ 
leaşi abilităţi şi acelaşi stil. 


Int} ^o zu un bărbat hi uda grădina^ care se afla la marginea deşertu¬ 
lui Arizona, Era pe înserat, iar el a auzit, în depărtare, un zgomot de 
motociclete. Spre el se îndrepta o bandă a „îngerilor Iaduîui‘*, care 
l-au atacai, l-au legat de spatele unei motociclete şi l-au târât în de¬ 
şert La vremea înnoptatului, l-au lăsat acolo mai mult mort decât 
viu. Omul a supravieţuit nopţii şi a începui să-şi redobândească cu¬ 
noştinţa pe când soarele apărea la linia oriiontuluu 
:Ştia că în deşert soarele înseamnă moarte sigură. Fără hrană, apă 
sau adăpost, nu exista nici o şansă de supravieţuire. Apoi, a observat 
lângă el un tufiş micuţ. S-a târât până la el şi s-a ghemuit la umbră 
pentru a se proteja de razele ucigătoare ale soarelui. Era disperat, nu 
ştia nimeni unde se află. 

La un moment dat, a văzut un şoim aşezăndu-se pe o creangă a tufi¬ 
şului. Spre surprinderea omului, şoimul a vorbit şi l-a întrebai: 

— Pot să te ajut cu ceva? 

Şocat, omul a răspuns: 

— Mor de sete, gura şi limba îmi sunt umflate. Am nevoie de apă ca 
să supravieţuiesc. 

— Uită-te în spatele tău, a spus şoimul. Acolo este un şarpe. Ţine-te 
după el, pentru că el ştie unde izvorăşte apa din stânci. De acolo vei 
putea să bei. 
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Dupâ ce a bâut apă, omu! s-a întors la tufiş şi a doua zi şoimul a 
revenit 

— Ce faci? l-a întrebai şoimul 

— Am băut apă, dar ant nevoie şi de hrană pentru a supravieţui — 
apa nu este suficientă, 

— Stai liniştit şi aşteaptă până trece antilopa. Când trece pe aici, ur- 
meuz-o — Ui poate arăta unde sunt cactuşii ale căror tulpini le poţi 
mâttca, 

întocmai aşa s-a întâmplat; când omul a urmat antilopa, a găsii hra¬ 
nă şi a putut mânca, Simţindu-se îndestulat, s-a întors la tufiş şi şoi¬ 
mul a apărut încă o dată, 

— Pot să fac ceva pentru tine? a întrebat şoimul 

— Da, a răspuns omul Deşi am băut şi am mâncat, am totuşi nevo¬ 
ie de sare ca să supravieţuiesc. De unde sa-mi procur sarea de care 
am nevoie ca să trăiesc? 

— Nu te teme, răspunse şoimul Şi vulpea are nevoie de sare. Dacă 
urmăreşti vulpea, vei vedea locul în care Unge ea rocile, care îţi vor 
da fie sarea de care ai nevoie. 

Omul a făcut din nou ce i-a spus şoimul şi în următoarea zi, când s-a 
întors la tufişul sub care se adăpostea, a observat că acesta fusese ars 
şi carbonizai 

— Ce voi face acum? s-a întrebat omul Nu am nici un adăpost, soa¬ 
rele mă va coace şi voi muri. 

Apoi, omul şi-a dat seama câ a petrecut fiecare zi în deşert ţinându-se 
după animale. A învăţat cum să găsească hrană, apă şi sare. Ştia cum 
să supravieţuiască, A observat culorile bogate ale cerului la apusul 
soarelui — albastrul, purpuriu! şl auriul A ascultat trilurile ferme¬ 
cătoare ale păsărilor din depărtare şi a simţit o linişte şi o fericire 
profundă, 

— Să-ţi arăt drumul spre casă? a întrebat şoimul. 

Omul s-a gândit puţin şi a spus: 

— Cred că voi mai sta puţin timp aici. 


CAPITOLUL II 

Strategii pentru o viaţă 
de succes 

„Avem felurite daruri, după harul ce ni s-a dat. 

Romani 12, 6 

Sutilctn creaturi ale obiceiului. Vieţile noastre sc desfăşoa¬ 
ră după anumite tipare, pe care le luam cu noi oriunde am 
merge. îmi amintesc de o convorbire telefonică pe care am 
purtat-o cu o persoană pe care am cunoscut-o la un curs. 
Aceasta mi-a explicat: „Voiam doar să-ţi spun că trec printr-o 
perioadă urâtă a vieţii melc. Relaţia cu prietena mea nu mai 
mergea, aşa că am decis să-i pun capăt. La serviciu nu ma mai 
simţeam deloc bine, aşa că am decis să-mi dau demisia. Şi 
voiam să-ţi mai spun că, înainte dc toate, am decis să părăsesc 
ţara — m-am săturat de climatul şi dc cultura dc aici/* Iar el 
avea impresia că nu îşi lua cu el şi tiparele! 

Tiparele noastre de gândire şi dc comportament ne determi¬ 
nă reacţiile în diferite circumstanţe personale, şi nu circumstan¬ 
ţele în sine. Doar conştientizând aceste tipare sau obiceiuri 
vom putea începe să alegem viaţa pe care ne-o dorim. Să ftigi 
de ceea ce nu doreşti — acesta nu este un răspuns. Noi rămâ¬ 
nem constanta care - creează circumstanţele doar dacă nu 
cumva alegem să privim în interiorul nostru pentru a descoperi 
şi revizui acele tipare care fac din vieţile noastre ceea cc sunt. 


Strategii pentru succes 

Aceste tipare şi obiceiuri sunt cunoscute ca strategii, în ter¬ 
menii NLP. O strategie este o secvenţă de gânduri şi compor- 
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tamcntc bazate pe un set de convingeri şi pe imaginea noastră 
despre noi înşine. Strategia fiecăruia dintre noi are elemente 
caracteristice, atât pentru stări inspirate, cât şi pentru stări nc- 
inspiratc. Am învăţat strategii care pot funcţiona în favoa¬ 
rea sau în defavoarea noastră. O dată ce conştientizăm ce 
anume facem atunci când vieţile noastre merg bine şi ce facem 
atunci când vieţile noastre nu merg bine, putem alege. Trans¬ 
formând astfel inconştientul în conştient, eliminăm nevoia de 
a judeca; prin intermediul conştientizării creăm libertate. 

tfCei capabiii sâ~şf dea seama că în ziua de astăzi gândirea înseamnă 
strategie şi comunicare, mai degrabă decât doar tehnologie, vor fi ca¬ 
pabiii să dea clasă tehnicieniior, “ 

Peter Small, The Entreprencurial Web 
(Reţeaua antreprenorială) 

Harry^ era îngrijorai de reacţia proprie faţă de anumiţi oameni din or¬ 
ganizaţia sa. Era conştient că pe unii îi trata tot timpul cu respect şi 
politeţe, însă fată de alţii îşi scotea la iveală frustrarea şi agresivita¬ 
tea. Ştia că îşi dorea să se comporte bine cu toată lumea, nu numai 
datorită valorilor sale umane, dar şi pentru că aşa era bine pentru 
afacere. 

Când vorbea despre oamenii pe care îi trata cu respect (care erau şi 
oamenii cu care a învăţat cei mai mult), se uita direct la mine şi vor¬ 
bea despre sine folosind persoana întâL Gesticula aproape de piept 
(inima lui). Când vorbea despre oamenii cu care avea greutăţi, nu 
mai folosea persoana întâi, spunând mai degrabă Ju'' sau „cineva**. 
El îi indica pe oamenii din mintea lui împungând aerul cu degetul ca 
şi când ei s-ar fi aflat deasupra sau la stânga lui, undeva mai depar¬ 
te de el Când vorbea despre oamenii pe care ti respecta, toată faţa i 
se lumina, vorbea relaxat şi comportamentul lui exterior era unul li¬ 
niştit Când vorbea despre oamenii cu care avea dificultăţi, vocea ca 
şi muşchii săi faciali se împovărau şl era tensionat fizic. 

Peter căuta o cale de a obţine mai mult spaţiu personal în viaţa lui 
Avea o afacere de succes şi lucra aproape fără întrerupere, zi de iJ, de 
dimineaţă până la miezul nopţii, htandu-şi de muncă şi acasă. Uneori, 
lucra chiar până la î sau 2 dimineaţa. Când se gândea cum ar fi vrui 
să-şi pefreacâ timpul cu familia, corpul i se relaxa în întregime. Vor¬ 
birea i SC încetinea şi făcea pauze întt^e propoziţii Iar când ceilalţi îi 
puneau întrebări, stătea srî se gândească înainte de a răspunde. Când 


începea să se gândească la diferitele lui probleme, lucru care se în¬ 
tâmpla foarte des, îi întrerupea pe ceilalţi, fără să facă pauze între pro¬ 
poziţii — ale lui sau ale celorlalţi Vorbirea i se accelera. Tiparele sale 
de comportament, mai ales limbajul, erau tiparele sale de viaţă. 

Fiecare mişcare a noastră, fiecare gest, fiecare intonaţie şi 
tipar de vorbire dezvăluie tiparele pe care le folosim în viaţa 
noastră în genera!. Lipsa de spaţiu în vorbire a lui Peter era o 
metaforă perfectă pentru lipsa de spaţiu din viaţa lui. Nu pu¬ 
tem comunica lumii problemele noastre în întregime, dar pu¬ 
tem învăţa să ascultăm aceste probleme pentru ne putea în¬ 
druma pe noi înşine şi pe ceilalţi. 


Axul de la fântână 

La curtea casei noastre din Franţa, avem o fântână care da¬ 
tează din secolul al XVII-lea. Ea arc un ax pe care s-a tot în¬ 
făşurat în sus şi în jos, în toţi aceşti ani, frânghia de care este 
legată găleata, creând astfel nişte scobituri pe ax. Ar fi dificil 
ca frânghia să se înfăşoare altfel pe axul respectiv — în mod 
natural, frânghia se potriveşte în lăcaşul scobit în el. 

La fel se întâmplă şi cu tiparele noastre. O dată cc lăcaşul 
a fost întipărit, cca mai uşoară alegere este să facem ceea ce 
am făcut mai înainte. Din păcate, aceasta nu este o reţetă de 
succes în afaceri. Poate că sunteţi familiarizat cu expresia 
„Dacă nu e stricat, nu încerca să-l repari.*' Astăzi, mai degra¬ 
bă este valabilă expresia „Dacă nu e stricat, probabil că sc re¬ 
petă!** Nu ne întâlnim dc multe ori cu a doua şansă — fie pro¬ 
fităm de şansele noastre, fie acestea trec pe lângă noi. 

Avem tot mai multă nevoie să întipărim noi „locaşuri** 
pentru noi înşine, şi încă zilnic, astfel încât să facem înconti¬ 
nuu noi conexiuni în comportamentul nostru şi în gândirea 
noastră. Pentru a face aceasta avem nevoie, înainte de toate, 
să identificăm comportamentele pe care ni le dorim şi apoi 
trebuie să le exersăm până ce ele vor deveni o alegere natura- 
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lă. Avem deja aceste alegei i în repertoriul nostru. Trebuie nu¬ 
mai să ştim când ne comportăm într-un fel cât mai apropiat de 
felul în care vrem să fim şi să-l reţinem (ancorăm) pentru a-] 
putea accesa oricând dorim. 

U/t pariicipunt fa cursutife mefe, care avusese o viaţă foarte depri¬ 
mantă şi deseori era într-o stare psihică jalnică, îmi spunea: uDacă 
ar trebui să spun un singur fucru pe care să-t fi învăţat din NLP, ace¬ 
ia este că, atunci când trăiesc o stare pe care o consider inspirată, o 
ancorez imediat ** 


Codificarea strategiilor 

înainte de a mă apuca de scris în această dimineaţă, am văzut în min¬ 
te titlul capitolului la care urma să lucrez^ Mi-am vizualizat însemnă¬ 
rile pe acest subiect M-am întrebat care aspect din viaţa mea este im¬ 
portant pentru mine în acel moment pe această temă şi cum urma să 
folosesc tema pentru mine însămi în acea zL Mi-am amintit imagini 
ale situaţiilor tn care am folosit această temă pentru propria mea per¬ 
soană şi am început totodată să-mi imaginez (vizualizând) situaţii 
care ar putea apărea în timpul zilei şi care ar putea fi rezolvate acor¬ 
dând atenţie acestei teme. Am început să intru într-o stare de asocie¬ 
re şi să trăiesc un sentiment de satisfacţie, în timp ce i-a$$i permis să 
se dezvolte, a devenit un sentimetit de rapidă anticipare a ceea ce as 
fi putut să spun când m-aş fi apucat de scris. Am început să alcă¬ 
tuiesc câteva propoziţii şi exemple pe care le-aş fi folosit. 

Ce aţi citit mai sus este o strategie. 

Ieri, m-am simţit obosită, în timp ce-mi spunea ceva, soţul meu a fo¬ 
losit ceea ce cu consideram că este un ter/nen emoţional. Era un ter¬ 
men emoţional deoarece pentru mine reprezenta o ancoră a senti¬ 
mentelor nepotrivite. Am auzit cuvântul şi am început să repet în 
gând ce-mi spusese el, iarăşi şi iarăşi, Mi-am spus că el „nu ar jl tre¬ 
buit** să spună asia şi am început sa-mi imaginez cum mă vedea el în 
această discuţie, Mi-am imaginat că el evita acest Ceedback indirect 
şi începea sa devină iritat Mi-am amintit situaţii (vizualizându-le) 
din trecut (care nu-l implicau deloc pe soţul meu), în care am trăit 
sentimente similare. Sentimentele se intensificau. El mi-a vorbii din 
nou. Mi-am revenit 


Ce aţi cilii mai sus este de asemenea o strategie. 

Abilitatea de a ne „opripuţin din drum " şi a ne recunoaş¬ 
te strategiile este abilitatea de a depăşi stările limitative ale 
minţii. 

Strategiile constau în ceva mai mult decât tiparele dc gân¬ 
dire; ele constau în felul în care ne stmeturăm convingerile, 
valorile, ţelurile, sentimentul identităţii şi altele. Totuşi, dacă 
începem cu un simplu demers dc modeling al strategiilor noas¬ 
tre de gândire, putem codifica elementele. De exemplu, într-o 
strategie putem avea oricare dintre următoarele elemente: 

► O imagine pe care o vedem în exterior — Vizual/extem — 

► O imagine din mintea noastră de care nc amintim — Vizu- 
al/intem/amintire — V*^ 

► O imagine pe care o creăm în mintea noastră — Vizual/in- 
tem/crearc — 

► Un sunet pe care ni-1 amintim —Auditiv/intem/amintirc 

— 

► Un sunet pe care îl constmim — Auditiv/intem/crcare— 

► Un dialog interior — Auditiv/dialog interior — 

► Un sentiment pe care îl trăim fizic — Kinestctic/extem — 

► O emoţie pe care o trăim — Kinestetic/intern — K* 

Am folosit în mod frecvent ciclismul ca exemplu pentru 
modeling, iar una dintre cele mai semnificative lecţii pentru 
mine a fost să învăţ tehnicile solului meu dc a urca dealurile 
pe bicicletă. Pentru a reproduce modelul unei competenţe, 
trebuie să nc dorim să facem acest lucru şi să credem că îl pu¬ 
tem face. Desigur că mi-am dorit să-mi însuşesc această com¬ 
petenţă, pentru că eram frecvent lăsată în urmă pc drum, iar 
unde dealuri din Franţa sunt foarte lungi! Credeam, totodată, 
că eram în stare să fac acest lucru. Am învăţat să merg pc bi¬ 
cicletă pe o suprafaţă plană, iar soţul meu şi cu mine am cre¬ 
zul cu tărie că puteam învăţa, cel puţin, să ţin pasul cu el. 

Strategia pc care am folosit-o a fost să vizualizez un dea! 
din apropiere (vizuafextern), să-mi spun: „Oh, nu! Asta o să 
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fie o problemă“ (audiliv/dialog interior), sâ-ini dau sctinia cât 
dc greu avea să fic (viziial/intem/creare), să mă simt frustra¬ 
tă (kincstetic/intern) şi să mă plimb în gând dc colo-colo până 
când mă dădeam jos de pe bicicletă sau rămâneam în urmă, 
simţind că mi-a ajuns! 

Secvenţa a fost următoarea: 

V' -» A*” K‘ -> 

Apoi, am decis să reproduc modelul strategiei soţului racu 
şi am început să-l privesc. Am observat că cl nu sc uita deloc 
înainte, se uita tot timpul în jos, la pedale sau la pământ (vi- 
zual/extem, deşi un viTaiaL'extem diferit faţă de cel pe care-) 
folosisem eu). El menţinea un ritm regulat în pedalare (kines- 
tetic/extem). Doar atât am putut observa în timp cc l-am ur¬ 
mărit. Am încercat şi eu aceste „şiretlicuri'* ale strategiei şi 
s-a simţit diferenţa. Am urcat dealul cu o viteză constantă, dai' 
a durut! Conştientizam durerea pe care o resimţeam din pi¬ 
cioare în tot restul corpului. 

Atunci, l-am întrebat pe soţul meu despre strategia lui (nu 
am folosit aceste cuvinte). I-am spus ceea ce credeam că am 
descoperit referitor la strategia lui, iar el mi-a confirmat că fă¬ 
cuse întocmai. Cu toate acestea, el a adăugat câteva piese noi, 
pe care cu nu le puteam obţine decât întrebându-l sau privin- 
du-i mişcarea ochilor. Când se uita în jos, cl mi-a spus că se 
uita, într-adevăr, la pedale, dar numai fugar — asculta ritmul 
susţinut al pedalelor în timp ce sc roteau (auditiv/extem), 
spunându-şi ceva dc genul „E binc“ (auditiv./dialog interior) 
şi sc simţea satisfăcut (kinestctic/intcm). L-am întrebat de¬ 
spre durere şi mi-a răspuns că da, simte durerea (kines- 
tctic/extem), dai' îşi spune că cu cât simte mai multă durere, 
cu atât sc ambiţionează mai tare (auditiv./dialog interior) şi se 
simte confortabil cu durerea (kinestetic/intem). 
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Aceasta era o strategie destul dc diferită faţă dc cea pe 
care am folosit-o eu şi erau câteva piese pc care eu nu le-am 
pus în aplicare prima dată. Strategia sa codificată era ur¬ 
mătoarea: 

V® ^ A' —> A'** —)• K' şi în orice punct al acestei ecuaţii, 
dacă îşi simţea durerea, făcea o adăugire 
(K« A^‘ -> K'). 

Tocmai nc-am întors, eu şi soţul meu, dintr-o cursă cu bi¬ 
cicleta peste mai multe dealuri şi am reuşit să ajungem în vârf 
în acelaşi timp, în majoritatea cazurilor — în câteva rânduri, 
chiar am ajuns prima! 

De ce este important să învăţăm 
să reproducem modele 

Dacă munca dvs. depinde, în vreun fel, de abilitatea dvs. 
de a-i influenţa pe alţii, pentru a face foarte bine acest lucru 
trebuie să ştiţi să reproduceţi modele. Toţi avem strategii de 
învăţare, de a lua decizii, de a cumpăra, de a ne motiva pe noi 
înşine... Lista poate continua la nesfârşit. Astfel, dacă vrem 
să ne influenţăm pe noi înşine sau pc alţii, putem să facem 
acest lucru doar dacă folosim o strategie relevantă. Dacă aveţi 
deja o capacitate bună de influenţare şi nu v-aţi lovit nicioda¬ 
tă de conceptul dc modeling, atunci probabil că faceţi acest 
lucru în mod inconştient. Cu toate acestea, nu putem lăsa pe 
seama norocului sau a intuiţiei aceste abilităţi — trebuie să 
fim aşi în domeniul nostru. Cei mai competenţi şi mai res¬ 
pectaţi oameni cu putere dc influenţă ştiu cum să detecteze 
strategia persoanei cu care intră în contact şi ştiu cum să fo¬ 
losească această strategie pentru a-şi adapta comunicarea ast¬ 
fel încât să se potrivească individului. 
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^XGiTiplUj dilcă VTcţi să «ijutâţi pc cin.cv '3 să iâ o decizie 
şi aţi aflat că strategia sa de luare a deciziilor implică faptul 
ca el să-şi creeze o imagine internă, vă puteţi ajusta felul în 
care să orientaţi discuţia cu acea persoană facându-I să-şi 
pună o întrebare care să-i procure un sentiment interior ce-i 
va pei-raite să-şi recunoască decizia. Pentru a vă adapta stra¬ 
tegiei sale, îi puteţi spune persoanei respective; ,.Imaginea- 
ză-ţi scenariul în viitor (puteţi fi mai exact aici, dacă se poa¬ 
te) (vizual/crcare) şi întreabă-te în cel fel va fi important acest 
lucru pentru tine şi vei simţi că aceasta este decizia care 
ţi se potriveşte (K').“ 

La sfârşitul capitolului 20, am prezentat un mod elegant 
de folosire a unei strategii de învăţare aparţinând lui Robert 
Dilts (unul dintre cei mai creativi indivizi care au dezvoltat 
utilizarea NLP), pentru a ajuta un băiat, care fusese descris ca 
având o incapacitate de a învăţa să rostească cuvinte comple¬ 
xe .şi care şi-a recăpătat încrederea în abilitatea sa de a învă¬ 
ţa, Dacă sunteţi manager, trebuie să cunoaşteţi acele strategii 
ale oamenilor care lucrează pentru dvs. care-i face capabili 
să-şi folosească la maximum potenţialul real. Dacă sunteţi 
părinte, trebuie să cunoaşteţi strategiile de învăţare ale copii¬ 
lor dvs. pentru a-i ajuta să dea tot ce e mai bun în ei. Dacă lu¬ 
craţi în domeniul vânzărilor, trebuie să cunoaşteţi strategiile 
de achiziţionare ale clienţilor dvs. Dacă sunteţi un membru al 
unei echipe, trebuie să cunoaşteţi strategiile motivaţionale ale 
colegilor dvs. de echipă. Atunci când aveţi de-a face cu alţii, 
contextele în care acest lucru este important sunt nenu- 
mărate. 

Acest lucru sc poate aplica şi Ia dvs. înşivă. Dacă vreţi să 
scrieţi, trebuie să cunoaşteţi cca mai bună strategic de scris a 
dvs. Dacă vreţi să vă motivaţi, trebuie să cunoaşteţi strategia 
dvs. motivaţională. Tocmai am primit un e-mail de la cineva 
care foloseşte NLP pentru a se ajuta să-şi îmbunătăţească ca¬ 
litatea vieţii, după cc a fost diagnosticat cu boala Parkinson. 
Când vă cunoaşteţi propriile strategii. Ic puteţi folosi, modifi- 
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ca, dezvolta, transpune în alte contexte în viaţa dvs. şi, dacă 
vreţi, le puteţi înlocui. 

TOTÎ 

V-aţi putea gândi că am introdus conceptul jocului de no¬ 
roc în modelingl Departe de asta — modeling-ul este un mod 
de a garanta certitudinea şi consistenţa rezultatelor pc care le 
obţinem. TOTI la care mă refer aici nu ţine de un pariu, ci are 
legătură cu termenii Testare Operare -4 Testare —> Ieşire: 



Principiul constă în aceea că modul nostru dc a ne com¬ 
porta este determinat sau motivat de un rezultat; ne dăm sea¬ 
ma că am ajuns la rezultatul dorit după un set unic de criterii 
(de ex.: cc am văzut, ce am auzit şi ce am simţit atunci când 
am obţinut rezultatul). Comparăm în mod constant starea 
noastră actuală cu starea dorită, pentru a descoperi dacă ele se 
potrivesc. Când ele devin echivalente, ştim că am ajuns la ie¬ 
şire, de exemplu, am obţinut rezultatul nostru. Dacă starea ac¬ 
tuală este complet diferită de starea dorită, trebuie să dema¬ 
răm o altă operaţie pentru a descoperi dacă aceasta aduce 
vreo schimbare. 

Folosim necontenit strategia TOTI în vieţile noastre, 
comparând cine suntem cu cine am vrea să fim şi acţionând 
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pentru a nc apropia tot mai mult de ieşire ca, până la urmă, 
să ajungem la ieşire. O obser\'aţie interesantă din munca mea 
îndelungată de reproducere a modelelor liderilor în afaceri 
constă în faptul că ei îşi continuă drumul până ce ajung la o 
ieşire de succes, indiferent de cc eforturi trebuie să depună, 
în timp cc alţii, care nu sunt lideri în mod natural, reuşesc să 
găsească ieşirea, dar mai târziu decât le-ar fi permis rezulta¬ 
tele lor. 

Aşadar, atunci când am preluat modelul mersului pe bici¬ 
cletă al soţului meu, am folosit TOTI. Cunoşteam ieşirea: să 
ajung în vârful dealului fie în acelaşi timp cu soţul meu, fie 
înaintea lui. Şi-îmi doream să mă ţină puterile să continuu să 
pedalez în acelaşi ritm. După primul tur cu bicicleta, starea 
mea nu a echivalat starea dorită, aşa că am ştiut că unele din¬ 
tre operaţiunile presupuse de TOTI lipseau. Acest lucru m-a 
determinat să-i pun întrebări soţului meu. 

Ideea este că nu e suficient să îi pui întrebări persoanei al 
cărei model doreşti să-l reproduci. Ceea ce cred ei că ştiu şi 
ceea ce ştiu cu adevărat sunt două lucruri foarte diferite. 
Este important să cunoşti felul în care îşi imaginează subiec¬ 
tul că face lucml pc care tu vrei să-l reproduci. Ca variantă, 
poţi unnări acea persoană făcând lucrul pe care vrei să-l re¬ 
produci. în cazul meu, eu nu puteam ţine pasul cu soţul meu 
suficient de mult, pentru că răspunsul la întrebări şi vorbirea 
nu tăceau parte din strategia lui. Aşadar, întrebându-1 şi urmă¬ 
rind indicii în timp cc el vorbea despre strategia lui, am iden¬ 
tificat operaţiunile pe care le omisesem şi care mi-ar fi permis 
să ies din cercul vicios. 

în esenţă, TOTI este un plus de feedback menit să te ajute 
să descoperi ceea ce ai nevoie pentru a obţine starea dorită. 
Abilităţilc-chcie pentru dirijarea optimă a metodei TOTI, în 
scopul de a putea reproduce un model, sunt sensibilitatea faţă 
de ceea ce se întâmplă, dorinţa de a învăţa din feedback şi fle¬ 
xibilitatea de a face sau a deprinde ceva diferit când ceea ce 
faci nu funcţionează. 
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Trăind prin strategia TOTI 

Zilele noastre sunt o scrie dc strategii TOTI. Unele se re¬ 
petă la câteva momente, altele la câteva ore, altele poate că la 
câteva zile sau săptămâni. Şi vor exista câteva TOTI care să 
SC repete la câţiva ani sau chiar mai mult. Valoarea faptului de 
a cunoaşte pe cineva dc multă vreme constă în aceea că te afli 
în poziţia de a învăţa despre strategiile sale TOTI într-un in- 
terv'al mai marc de timp. 

Cu ajutorul morfc/mg-ului, descoperim structura prin care 
noi şi ceilalţi obţinem rezultate. Alegând calităţile pe care le 
admirăm şi cele care dau rezultatele pe care le preţuim, 
suntem capabili să reproducem modelul felului în care noi 
sau ceilalţi obţinem acele rezultate. Şi în acest proces, eva¬ 
luăm structurile pc care Ic descoperim, chiar dacă unele din¬ 
tre ele sunt, în mod curent, folosite într-un mod neproductiv. 

fn timpul unei excursii şcolare, fiul meu a coborât, pe ascuns, la 
Southampton ştentru a se alătura prietenilor lui şi pentru a găsi un loc 
unde să stea. Ei a fost mustrat serios şi s-a aflat în mare încurcătură 
pentru că nu a anunţat oficial acest lucru şi pentru că nu a .spus nimă¬ 
nui unde se află. Cu toate acestea, ceea ce a făcut el a demonstrat o ini¬ 
ţiativă deosebită şi determinarea de a ajunge unde îşi darea. Acelaşi fiu 
al meu a călătorit în Jurul lumii, iar acum munceşte în Australia. 

SCURTĂTURĂ PENTRU DEZVOLTAREA 
UNEI STRATEGII 

Am discutat mai devreme în acest capitol despre concep¬ 
tul dc „întipărite a unui locaş“. întipărim anumite urme care 
au ca rezultat stări inspirate şi întipărim urme care au ca re¬ 
zultat stări neinspiratc. Dat fiind că stările cărora le acordăin 
atenţie sunt cclc care pot fi consolidate, acest cxeiciţiu constă 
în identificarea unei strategii care să ducă la o stare inspirată, 
astfel încât probabilitatea ca dvs. să fiţi mai competent în a 
alege această stare oricând vă doriţi să crească. 

1. Identificaţi o stare inspirată pe care aţi vrea sâ o trăiţi 
oricând vă doriţi, una pe care aţi trăil-o în trecut. De 
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exemplu, poale fi o stare de încredere, de entuziasm sau de 
motivare. 

2. Aşteptaţi până data viitoare când sunteţi animat de această 
stare. (Aţi putea să vă întoarceţi cu mintea în trecut, pentru 
a vă asocia cu un moment în care aţi avut această stare.) 

3. Fiţi atent la toate amănuntele legate de această stare — ce 
vedeţi, ce auziţi, ce vă spuneţi şi ce simţiţi. 

4. Cc a declanşat această stare — cc v-a făcut la un mornent 
dat să ajungeţi în acea stare? 

5. Ce s-a întâmplat apoi — cc aţi văzut/auzil/v-aţi spus/sim¬ 
ţit? (Dacă nu ştiţi exact, puneţi-vă, în gând, întrebarea „Ce 
fac în mintea mea?'" — dc fiecare dată când trăiţi această 
stare.) 

6. Scrieţi pe o foaie de hârtie secvenţa tiparelor dc gândire, 
astfel încât să o puteţi verifica atunci când o veţi experi- 
menta data viitoare. 

7. încercaţi să vedeţi dacă puteţi crea siaiea fără ceea ce o 
declanşează în mod obişnuit. Dacă acest lucru nu funcţio¬ 
nează, continuaţi să vedeţi ce se întâmplă atunci când ob¬ 
ţineţi starea, pentru a putea descoperi piesele lipsă. 

8* Păstraţi în minte întrebarea: „Cum fac acest lucru?“ 


Rezumat 

Definiţia pc care am dat-o NLP spune că ea studiază struc¬ 
tura experienţei subiective. Cu toţii trăim evenimente exter¬ 
ne, dar coca ce facem în legătură cu ele ţine de subiectivita¬ 
tea noastră. Dacă vrem să reproducem rezultatele pe care le 
recunoaştem la noi înşine şi la alţii, atunci ceea cc putem stu¬ 
dia este stmetura acelui subiectivism. Nu numai că astfel în¬ 
văţăm cum să reproducem acele abilităţi, dai respectăm uni¬ 
citatea interpretărilor individuale pe care le dăm vieţii. Dacă 
putem învăţa să respectăm cultura individuală, probabil că 
vom putea începe să facem la fel cu lumea, în general. 
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ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1. Scrieţi pe o foaie de hârtie care credeţi că este strate¬ 
gia dvs. de gândire pentru fiecare dintre următoarele si¬ 
tuaţii: 

♦ Cum vă treziţi dimineaţa. 

♦ Cum răspundeţi la feedbock. 

♦ Cum decideţi când vine timpul să va opriţi din muncă. 

♦ Cum decideţi $ă vă cumpăraţi ceva. 

♦ Cum învăţaţi. 

2. Identificaţi orice sistem TOTI pe care recunoaşteţi că-l 
folosiţi deseori cu succes (comportament familiar sau căi 
de gândire pentru care există o ieşire echivalentă cu sta¬ 
rea dorită iniţial), 

3. Identificaţi orice sistem TOTI pe care recunoaşteţi câ-l 
folosiţi deseori fără succes (comportament familiar sau 
căi de gândire pentru care există o ieşire ce nu se supra¬ 
pune stării dorite iniţial). Astfel, vă veţi da seama că încer¬ 
caţi constant să obţineţi ceva, dar deveniţi frustrat în mod 
repetat în acest proces. 


Doi căiugâri au ajuns în hcul în care o fată încerca să traverseze an 
râu. Unui dintre ei s-a oferii să o poarte peste apă .w* fata a acceptat, 
aşa că ei a luat-o în braţe şi a trecut-o pe malul celălalt, unde a ase- 
zat-o, cu grijă, pe pământ. 

Când al doilea călugăr a ajuns şi ei pe malul celălalt, i-u spus primu¬ 
lui călugăr: 

— iVw pot să cred că ai cărai-o în braţe pe fata aceea! Este împotri¬ 
va principiilor noastre. Ştii că nu ni se permite să atingem sau măcar 
să ne gândim la femei Şi, cu toate acestea, tu ai luat fata în braţe! 
Fiimui călugăr s-a uitat la fratele său şi a spus: 

— Da, am luat fata în braţe. Diferenţa dintre noi este aceea că eu am 
lăsat-o din braţe când am ajuns pe celălalt mai Tu încă o mai fii în 
braţe! 




Reproducerea 
propriilor modele 
cu NLP 



După ce aţi studiat elementele NLP, partea cea mai fasci¬ 
nantă este alăturarea în diferite feluri a acestor abilităţi pentru 
a obţine rezultatele dorite. Unul dintre principiile învăţării 
NLP este acela de a începe cu line însuţi. 

O femeie l-a dus pe fiul său la Maliatma Gandhi, care a întrebat-o ce 
doreşte. 

— Aş vrea să-l faci să nu mai mănânce zahăr, a spus femeia. 

_ Adu-mi băiatul înapoi peste două săptămâni, a replicat Gandhi. 

Două săptămâni mai târziu, femeia s-a întors împreună cu fiul ei. 
Gandhi s-a uitat la băiat şi a spus: 

— Nu mai mânca zahărl 
Surprinsă, femeia a întrebat: 

— De ce a trebuit să aştept două săptămâni ca să spui asta? 

— în urmă cu două săptămâni eu încă mai mâneam zahăr, i-a răs¬ 
puns Gandhi. 

Cu ajutorul NLP, putem învăţa să recunoaştem structura 
strategiilor pe care le aplicăm noi înşine — putem reproduce 
modelele pe care le folosim noi înşine. învăţând mai întâi să 
nc reproducem propriile modele cu ajutorul NLP, devenim un 
model al principiilor care îi influenţează pe cei din jurul nos¬ 
tru. De exemplu, o dată ce am învăţat să ne stabilim scopuri, 
suntem mai capabili să-i ajutăm pe ceilalţi să-şi stabilească 
propriile lor scopuri. 

„Exemplul nu este principalul mijloc de a-i infinenia pe alţii. Este 
swf'ttrui mijloc. 


Albert Schweitzer 
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Ce funcţionează ? 

Tehnicile din această secţiune derivă din reproducerea 
modelelor acelor oameni care ating excelenţa în ce priveşte 
capacitatea dc a se conduce pe ei înşişi. Prin deprinderea 
acestor competenţe, vă veţi consolida propriile competenţe, 
pe care deja Ic aveţi, şi vă veţi dezvolta altele noi, care se po¬ 
trivesc circumstanţelor dvs. personale, unice. 

Din CC în ce mai mult, competenţele şi stilul anlreprcno- 
rial devin semnificative pentru această epocă. Indiferent dacă 
muncim pentru noi înşine sau pentru o organizaţie, avem ne¬ 
voie mai mult ca niciodată dc capacitatea de a ne conduce 
singuri. NLP este modalitatea de a da un sens propriu direc¬ 
ţiei, de a vă elibera resursele care vă aparţin în mod natural şi 
de a-i influenţa pe ceilalţi astfel încât să colaboreze cu dvs. 

Temele incluse în această parte a cărţii uimăresc o succe¬ 
siune naturală dc etape pentru conducerea de sine. 

Prima temă este explorarea potenţialului dvs. interior: an¬ 
corarea. Aceasta vă va da posibilitatea de a avea acces la re¬ 
sursele personale atunci când vă doriţi. Ancorarea presupune, 
în special, o cale de vă controla starea emoţională. Capacita¬ 
tea dc a alege cea mai potrivită stare emoţională, care să sc 
potrivească circumstanţelor, este una dintre cele mai puterni¬ 
ce şi totuşi mai puţin luate în scamă de competenţele pe care 
le putem avea. Când ne putem alege starea, putem alege teh¬ 
nicile şi tipul de influenţă pe care ni le dorim într-o situaţie. 

Arunci şi numai atunci când vă aflaţi în starea pc care v-o 
doriţi, vă puteţi baza pc ca, asigurându-vă că sunteţi exemplul 
care vă doriţi să fiţi. Poate că nu sunteţi capabil să controlaţi 
evenimentele exterioare, dar puteţi controla felul în care reac¬ 
ţionaţi la ele. Fiecare dintre noi avem valori şi convingeri pro¬ 
prii, eare ne conduc fiecare mişcare pe care o facem şi fiecare 
cuvânt pe care îl rostim. Uneori, respectivele convingeri şi va¬ 
lori sunt ceea ce ne dorim să fie, alteori nu sunt. înainte de a ne 
gândi cum am putea să-i influenţăm pe ceilalţi, trebuie să ne 


gândim la felul în care ne putem influenţa pe noi înşine. Şi nu 
numai convingerile şi valorile noastre, dar şi identitatea şi ţelu¬ 
rile proprii sunt un exemplu care îi influenţează, în mod incon¬ 
ştient, pe ceilalţi să-şi dorească sau nu să fie parte din ceea ce 
reprezentăm noi. Capitolul 13, „A fi în acord cu tine însuţi , 
vorbeşte despre toate elementele influenţei, (ăândindu-vă nu 
numai la felul în care sunteţi, dar şi la ceea cc aţi vrea să schim¬ 
baţi la fiecare nivel, puteţi provoca o stare de aliniere, în cadrul 
căreia fiecare părticică din sine lucrează pentru obţinerea ace¬ 
luiaşi rezultat. Când ajungeţi la această stare de coerenţă, puteţi 
atinge starea maximă de succes, influenţă şi satisfacţie. 

Atunci când competenţele tehnice sunt comparabile, per¬ 
soana, echipa sau compania ce deţin cca mai mare încredere 
în sine vor avea câştig de cauză. Calitatea şi natura convinge¬ 
rilor noastre surclasează competenţa tehnică. Dacă noi avem 
convingerea că suntem capabili de ceva, atunci chiar suntem 
capabili. Acei oameni care reuşesc să-şi controleze capacita¬ 
tea de a sc conduce împărtăşesc anumite convingeri-cheie. 
Capitolul 14, „Scrieţi scenariul propriei vieţi“, tratează aceste 
convingeri, semnificaţia lor majoră astăzi şi modalităţile prin 
care le puteţi experimenta pentru a vă extinde influenţa. 

Capitolul 15 se numeşte „Obţineţi ceea ce vă doriţi cu 
adevărat". Oamenii care reuşesc în mod constant să-şi atingă 
scopurile deţin imaginea acelor scopuri ca şi cum Ic-ar fi ob¬ 
ţinut deja. Ei sunt capabili să-şi controleze subconştientul ast¬ 
fel încât acesta să lucreze în beneficiul lor, pentru realizarea 
scopurilor impuse. Puteţi învăţa să faceţi acest lucru urmărind 
paşii expuşi în acest capitol. 

Este interesant să comparăm elementele acestui demers cu 
unele demersuri obiective, standard, folosite în lumea afaceri¬ 
lor. Diferenţa între abordarea specifică NLP şi multe dintre teh¬ 
nicile expuse anterior constă în faptul că NLP nc oferă instro- 
mentcle prin care descoperim ce anume contează cu adevărat. 
Cât de des vi s-a întâmplat ca, în cadrul unor programe dc pre¬ 
gătire, să învăţaţi anumite tehnici, iar o dată ce v-aţi întors la 
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serviciu, să reveniţi nu mai târziu de o zi sau două la practicile 
obişnuite? Dacă tehnicile ar funcţiona, probabil că aţi continua 
să le folosiţi. Dacă puneţi în aplicare toate elementele gândirii 
orientate spre rezultate, ca şi celelalte tehnici specifice NLP, 
veţi începe să obţineţi ceea ce vă doriţi cu adevărat. 

Competenţele şi modalităţile de gândire prezentate mai 
sus reprezintă cheia conducerii de sine. începând cu noi înşi¬ 
ne, exemplul nostru este în acord cu vorbele şi cu acţiunile 
noastre. Deşi aş spune că puteţi explora profunzimile acestei 
cărţi în orice moment, atunci când trebuie puse în aplicare 
principiile, dvs. sunteţi începutul şi sfârşitul. 


CAPITOLUL 12 

Explorarea 
potenţialului interior: 
ancorarea 

. să i se putîă temelii sânâtoase!'" 

i Eziira 6, 3 

în timp ce scriu aici, în Franţa, iar fiul meu stă afară, la 
soare, la radio se aude melodia „Dansând în lumina lunii“. 
Această melodie a devenit parte din viaţa noastră de familie 
de anul acesta. Presupun că, în viitor, acea melodic va fi pen¬ 
tru mine o amintire plăcută. Melodia este acum „o ancoră“ 
pentru un moment foarte special şi pentru emoţiile frumoase 
pe care Ic leg de această perioadă. Iar valoarea asocierii me¬ 
lodiei cu acest moment constă nu doar în aceea că îmi voi 
aminti ceea ce am trăit atunci când am ascultat melodia, dar 
şi în aceea că voi retrăi sentimentele pe care le simt acum. 

Capacitatea de a conduce în general începe de la capacita¬ 
tea de a ne conduce pc noi înşine. Pentru a face acest lucru, 
trebuie înainte de toate să ne controlăm propria stare emo¬ 
ţională. Nu numai că acesta este primul pas, dar probabil că 
este unul dintre cei mai importanţi paşi şi, cu toate acestea, el 
este omis, în mod surprinzător, de multe modele de conduce¬ 
re. Orice disfuncţic a stării emoţionale duce, aproape inevita¬ 
bil, la un răspuns mai puţin inspirat în faţa unei situaţii. Dacă 
simţim iritare, vină, furie, frustrare, îndoială sau avem o pre¬ 
ocupare exagerată faţă de sine, rezultatul va fi mai slab decât 
am putea obţine şi nu va fi unul câştig/'câştig. La polul opus, 
sentimentele de pace interioară, încredere, iertare, acceptare, 
inspiraţie şi amuzament sunt stări care foarte probabil ne vor 
ajuta să fim cei mai buni în orice context. 



242 


TEHNICILE NLP 


Ancorarea 


243 


în circmnstanţe diferite, sunt potrivite stări diferite. Dc 
exemplu, încrederea în propria capacitate este cea mai bună sta¬ 
re în care pot merge eu bieicleta. O stare de meditaţie profundă 
este cea mai potrivită atunci când scriu, iar o stare de bună dis¬ 
poziţie este cca mai bună atunci când ţin o conferinţă. Putem în¬ 
văţa să recunoaştem şi să ne alegem stările cele mai bune pen¬ 
tru noi în situaţiile în care vrem să fim cei mai buni. Şi o dată ce 
reuşim să obţinem starea pe care ne-o dorim, provocarea constă 
în păstrarea ei atunci când este ameninţată de circumstanţe ex¬ 
terioare, mai ales dacă acestea sunt indezirabile. 

Când ne conducem pe noi înşine şi pe ceilalţi, trebuie să 
fim fermi şi să ne păstrăm convingerile şi părerile chiar dacă 
totul în jurul nostru pare să se schimbe. Liderii sunt, în mod 
tipic, oamenii care au capacitatea de a fi consecvenţi şi a face 
singuri faţă situaţiilor. Liderii ştiu, în mdd intuitiv, cum să an¬ 
coreze emoţiile şi înerederea în sine de care au nevoie. 

Ancorarea este procesul prin care învăţăm cum să stăpâ¬ 
nim anumite stări, cruciale pentru obţinerea succesului. Este 
o cale dc a alege starea emoţională pe care ne-o dorim şi de a 
găsi o modalitate de accesare a acesteia. Ancora este un sti¬ 
mul: poate fi un sunet, o imagine, o atingere, un miros sau un 
gust care produce un răspuns consistent în noi înşine sau în 
ceilalţi. 

Capacitatea de a folosi ancorele în procesul NLP ne per¬ 
mite următoarele; 

► Accesarea resurselor interioare (sentimente şi stări) pe 
care le dorim, la un anumit moment dat. 

► înlocuirea sentimentelor şi a gândurilor nedorite cu unele 
dczirabile. 

► Obţinerea controlului asupra propriilor emoţii. 

► Menţinerea pe poziţie atunci când parcurgem perioade de 
schimbări intense. 

► Influenţarea pozitivă a reacţiei celorlalţi oameni. 

► Trăirea unei zile aşa cum ne dorim, independent de ccca 
CC se întâmplă în mediul de lucru şi de viaţă. 


Avem deja ancore care funcţionează în viaţa noastră. De 
exemplu, gândiîi-vă la asocierile pe care le faceţi cu: 

► o melodie preferată; 

► un parfum special; 

► o anumită atingere; 

► gustul unei mâncări de neuitat; 

► vederea unui loc special; 

► cineva apropiat; 

► amintirea unui anumit moment din viaţă; 

► anticiparea unui eveniment din viitor. 

De asemenea, avem şi ancore care în mod obişnuit sunt 

contraproductive. 

Ancorele ne pot distruge 
sau îmbunătăţi ziua 

Gândiţi-vă la următorul scenariu: 

V-aţi trezit şi vâ uitaţi pe fereastră. Este înnorut şi e umezeală, iar ini¬ 
ma dvs. tresaltă mt pic. Vă gândiţi ia ziua care abia a început şi an¬ 
ticipaţi prima întâlnire. Cunoaşteţi persoana cu care urmează să vă 
întâlniţi şi începeţi să vă simţiţi nu tocmai în largul dvs. găndindu-vă 
la felul în care vă aşteptaţi să se desfăşoare această întâlnire. Vă gân¬ 
diţi la drumul pe care trebuie să-t parcurgeţi şi începeţi să vă imagi¬ 
naţi cât de greu ar putea fi şi ce piedici v-ar putea apărea în cale. 
V-aţi dori să fie încă sfârşit de săptămână, dur gândul vă fuge, cu o 
uşoară teamă, la săptămâna ce va veni. 

fn drum spre întâlnire, rămâneţi blocat în trafic şi începeţi să vă sim¬ 
ţiri tensional şi iritai. Vă simţiţi enervai în timp ce aşteptaţi ca bloca¬ 
jul să fie rezolvat. Ajungeţi la întâlnire puţin mai devreme, iar aceas¬ 
ta se desfăşoară, în mare măsură, aşa cum v-aţi aşteptat. 

Ajungeţi la locul de muncă şi acolo găsiţi un vraf de mesaje de cure 
trebuie să vă ocupaţi, unele ţmrtând marca „ Vrgent". începeţi să vă 
.simţiţi srre.sut. Telefonul sună şi auâţi vocea unui coleg, ale cărui te¬ 
lefoane vă îngrozesc, de vreme ce tot ceea ce vă spune reprezintă doar 
probleme. Ziua confintiă la fel şi ajungeţi seara acasă obosit şi cu du¬ 
rere de cap. 
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Acum gândiţi-vă la următoarea situaţie; 

yă treziţi şi vă uitaţi pe fereastră. Este înnorat şi e umezeală. Vă bu¬ 
curaţi că nu aţi avut parte de o asemenea vreme în weekend — acum 
vă puteţi concentra asupra muncii. Vă gândiţi la ziua care de-abia în¬ 
cepe şi anticipaţi prima întâlnire. Cunoaşteţi persoana cu care va în¬ 
tâlniţi şi decideţi să acordaţi mai multă atenţie decât de obicei scopu¬ 
lui pe care îl urmăriţi la această întâlnire. începeţi să deveniţi chiar 
nerăbdător gândindu-vă la posibilităţile de viitor, yă gândiţi la dru¬ 
mul pe care îl aveţi de făcut până la întâlnire şi vă faceţi câteva pla¬ 
nuri, în cazul în care ar putea apărea piedici. Plănuiţi chiar cum să 
vă faceţi drumul mai constructiv. 

în drum spre întâlnire, rămâneţi blocat în trafic, dar vă daţi seama că 
nu puteţi face nimic în această privinţă, aşa că folosiţi timpul, aşa 
cum v-ariplănuit, gândindu-vă la alte lucruri Vă gândiţi la weekend 
şi la cât de bine a fost.şi cât deplin de forţă vă simţiţi acum. Ajungeţi 
ta întâlnire puţin mai devreme, iar aceasta se desfăşoară in mare mă¬ 
sură aşa cum v-aţi aşteptat — .sunteţi pe cale să obţineţi nu doar ceea 
ce v-aţi propus, dar şi unele rezultate pe care nu le-aţi anticipat 
Ajungeţi la locul de muncă şi acolo găsiţi un vraf de mesaje de care 
trebuie si vă ocupaţi. Decideţi să le rezolvaţi mai întâi pe cele purtând 
marca „Urgent", iar pe celelalte vi le scoateţi din minte până după ce 
veţi fi rezolvat chestiunile prioritare ale zilei Aceasta vă ajută să m 
concentraţi Telefonul sună şi auziţi vocea unui coleg care vă vorbeş¬ 
te frecvent despre problemele sale — vă amuzaţi Ia gândul că cineva 
poate să se concentreze atât de puternic asupra aspectelor negative ale 
vieţii n ascultaţi cu empatie, iar el pare să devină ceva mai pozitiv in 
gândire pe parcursul convorbirii Vâ simţiţi norocos câ faceţi munca 
pe care o faceţi şi că sunteţi înconjurat de oameni care vă fac zilele 
atât de frumoase şi de amuzante. Ajungeţi acasă obosit, dar mulţumit 
de realizările de peste zi şi pregătit pentru o seară relaxantă. 

Zilele ne sunt guvernate de asocierile pe care Ic alegem 
(deseori inconştient) pentru a face faţă diferitelor evenimente 
pe care le trăim. Facem asocieri tot timpul în viaţă — între¬ 
barea este dacă ele ne conduc la realizările pe care ni le-am 
propus sau dacă ne împiedicăm din cauza a ceea ce alegem să 
gândim despre circumstanţele în care trăim. Dat fiind faptul 
că ceea cc alegem să gândim se numără printre puţinele influ¬ 
enţe puternice asupra rezultatului unei situaţii, aceasta repre¬ 
zintă una dintre cele mai scmniticativc căi prin care putem in- 
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fluenţa felul în care ne trăim viaţa şi ceea ce obţinem drept 
consecinţă a gândirii noastre. 

Procesul de ancorare este o cale esenţială prin care influ¬ 
enţăm modul în care ne conducem pe noi înşine din interiorul 
nostru. Putem alege experienţa pe care vrem să o trăim, indi¬ 
ferent de circumstanţele exterioare. 

Să facem ancorele să lucreze 
în favoarea noastră 

Exemplele de mai sus demonstrează felul în care folosim 
uneori ancorele ce declanşează stările neinspirate, ca depre¬ 
sia, furia, frustrarea sau nefericirea. Acestea sunt stări care li¬ 
mitează, în mod tipic, alegerile comportamentale ulterioare. 
Să presupunem că sunteţi o persoană care uneori se simte 
stresată. Vă puteţi întreba: „Cum am ajuns aici?" Aceasta este 
o întrebare mult mai folositoare decât „De cc mă simt aşa?“ 
întrebarea „cum“ trezeşte conştiinţa structurii experienţei 
respective, spre deosebire de întărirea motivelor acelei stări şi 
ale stării în sine. întrebând „cum", aţi putea descoperi că încă 
vă gândiţi la ceea ce ar fi putut merge prost. Putem fi foarte 
buni în a genera stări neinspirate fără să nc dăm seama ce fa¬ 
cem. Majoritatea limitărilor noastre provin din autoinstruire. 

Am fost invitaţi de o companie de producţie pentru a analiza rezisten¬ 
ţa echipei de lucru la noua schemă de evaluare. Am descoperit că, 
iniţial, singurul moment in care un manager se aşeza la masa de dis¬ 
cuţii cu un angajat oarecare era prilejuit de dezbaterea unei proble¬ 
me. Fiecare discuţie dintre un manager şi un angajat era, de obicei, 
una critici în consecinţă, nu am mai fost surprinşi să observăm fap¬ 
tul că membrii echipei de lucru aveau reţineri faţă de o schemă care 
promova discuţiile cu managerul Managerii erau incapabili să lege 
(să ancoreze) discuţiile despre problemele cu schema de evaluare. 

Prin folosirea ancorelor şi a gândirii orientate spre rezul¬ 
tate, putem începe să preluăm controlul asupra efectului pe 
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care îl provocăm asupra noastră şi a altora. Dc exemplu, pu¬ 
tem decide, mai întâi dc toate, cum vrem să ne simţim în si- 
tuaţii-cheic cum ar fi: 

► La începerea unei prezentări. 

► După ce am fost expuşi unei situaţii agresive. 

► Atunci când trebuie să-i spunem cuiva că repetă aceleaşi 
lucruri. 

► Când repartizaţi pentru prima dată o zonă dc lucru unui 
angajat nou. 

► La o întâlnire la care punctul nostru de vedere este diferit 
dc al majorităţii. 

► Când primim un feedback dur. 

► Când trebuie să facem faţă unei schimbări neaşteptate. 

► Când aparatura cu care lucrăm cedează dinlr-o dată. 

In mod similar, putem decide ce efect vrem să avem asu¬ 
pra ailor oameni, atunci când, de exemplu; 

► Cineva intră în vorbă cu noi. 

► îi cerem cuiva să ne facă un sendciu. 

► Cineva are să ne ofere nn feedback. 

► Cerem cuiva să ia o decizie. 

► Cineva primeşte un e-mail de la noi. 

► Cineva vizitează website-\i\ companiei noastre. 

► Cineva ia contactul cu compania noastră. 

► Cineva primeşte un telefon de la noi. 

Avem capacitatea dc a influenţa răspunsurile noastre şi ale 
celorlalţi într-un mod inspirat, plin de încredere şi care ne 
oferă posibilitatea de a alege ce putem face. 

Ancorarea unei stări inspirate 

Să începem prin a ne gândi la felul în care putem genera 
starea pe care ne-o dorim. Procesul ancorării implică asocie¬ 
rea unei imagini, a unui sunet sau a unei atingeri specifice cu 
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experienţa prezentă, dc exemplu, o situaţie în care yă aflaţi. 

Procesul de asociere vă permite, în consecinţa, sa oosi. ^ 

cora pentru a reaccesa aceeaşi experienţă în favoarea dvs. in- 
tr-un alt context. 

Procedură de ancorare 
a unei stări inspirate pentru sine 

1. Alegeţi un loc liniştit şi faceţi-vă comod. ., „ 

2 Gândiţi-vă la o stare/un sentiment pe care le-aţi avu a u 
' moment dat şi pe care aţi vrea să puteţi să le accesaţi când 

vă doriţi. . - . j 

3. Alegeţi o ancoră pe care o puteţi folosi oricând doriţi sa 

accesaţi acest sentiment. Trebuie să fie ceva precis şi uşor 
de folosit. De exemplu, vă puteţi lipi degetul mic de deg - 
tul mare de la mâna stângă. 

4 Acum, amintiţi-vâ un moment în care aţi trăit imens acest 
sentiment. Verificaţi dacă vă asociaţi cu aceasta 
lă, dacă o vedeţi cu propriii ochi, şi nu ca un observator 
din exterior. Dacă vă puteţi vedea pe dvs. inşiva in imagi¬ 
ne şi nu ca şi când aţi unnări situaţia cu propriu ochi în¬ 
seamnă că sunteţi într-o stare de disociere. Numai aflan- 
du-vă în stare de asociere puteţi experimenta cu adtvara 
sentimentele şi, astfel, le puteţi ancora. Conceptul stării de 
asocicre/disociere este explicat în capitolul 3. 

Când sunteţi complet în stare de asociere, fiţi atent la ceea 
ce vedeţi. Ce culori vedeţi? Sunt luminoase sau teme. 
Este o imagine clară sau ceţoasă? Observaţi calitatea a 

ceea cc vedeţi şi orice alte distincţii. Ce auziţi? Este tare 
sau încet? De unde provin sunetele? Sunt voci, vorbiţi cu 
alţi oameni? Ascultaţi acele sunete şi tot ce puteţi auzi. In 
timp ce priviţi aceasta scenă, permiteţi-va sa experimen¬ 
taţi sentimentul dc a vă afla acolo până când acesta devi- 
oe puternic şi vă copleşeşte. In timp ce faceţi acest lucrxi 
atingeţi-vă degetul mic de cel mare cât de mu imp 
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poate, simţind intens aceste senzaţii. După ce aţi experi¬ 
mentat sentimentul şi atingerea degetului mic cu cel mare, 
dezlipiţi-vă cele două degete. Scuturaţi-vă sau mişcaţi-vă 
pentru a vă aduce la realitate. Acest moment se numeşte 
„starea de desprindere". 

5. Această atingere a devenit ancora sentimentelor. Repetaţi 
procesul de mai multe ori, până când veţi şti că există o 
asociere puternică între atingerea degetelor şi sentimente. 

6. Testaţi ancora. Gândiţi-vă la altceva şi, în acest timp, atin- 
geţi-vă degetul mic de cel mare exact în acelaşi fel ca în 
timpul experimentului de mai sus. Aceasta se numeşte 
„verificarea ancorei". 


Ce se întâmplă? Dacă v-aţi stabilit eficient ancora, vă veţi 
aminti această scenă, sunetele şi sentimentele specifice ei ca 
şi când aţi fi încă acolo. Dacă nu se întâmplă aşa, continuaţi 
să exersaţi. Poate că nu v-aţi asociat complet când aţi stabilit 
ancora. Fiţi atent să folosiţi exact aceeaşi ancoră pentru a vă 
readuce în memorie experimennil, aşa cum s-a întâmplat pri¬ 
ma dată. Senzaţiile unei experienţe tind să se intensifice sau 
să dispară. Stabiliţi ancora atunci când experienţa ajunge la 
punctul maxim şi desprindeţi-vă în momentul în care senti¬ 
mentele încep să dispară. 
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7. Acum gândiţi-vă la o situaţie din viitor, în care aţi vrea să 
aveţi sentimentele pe care le-aţi ancorat. De această dată, 
când vă imaginaţi situaţia din viitor, verificaţi ancora. Ce ve¬ 
deţi, auziţi şi simţiţi acum? Când reuşiţi să faceţi corect acest 
lucru, vă transferaţi sentimentele dorite, starea inspirată, spre 
o altă situaţie — în acest caz, spre un context viitor. 

învăţaţi mai întâi să faceţi acest lucru pentru dvs. înşivă, 
astfel încât să puteţi accesa anumite resurse interioare atunci 
când vă doriţi. 

Amintiţi-vă factorii-cheie ai ancorării; 

► Asociaţi-vă complet cu experienţa înainte de stabilirea an¬ 
corei. 

► Intensificaţi experienţa ancorată. 

► Folosiţi o ancoră distinctă şi specifică, uşor de reprodus. 

► Stabiliţi ancora înainte de a atinge momentul de intensita¬ 
te maximă al experienţei. 

Folosiţi exact aceeaşi ancoră pentru a vă reaminti expe¬ 
rienţa. în acest exemplu, am folosit ca ancoră atingerea, dar o 
ancoră poate fi reprezentată dc orice poate întruni condiţiile 
de mai sus. 


Astimaţi-vâ responsabilitatea 
pentru efectele induse asupra celorlalţi 

Exact acelaşi proces este folosit şi în stabilirea unei anco¬ 
re la ceilalţi. în acest caz, nu putem şti întotdeauna când sur¬ 
vine, cu exactitate, momentul de intensitate maximă, pentru a 
fi siguri când să folosim ancora. Bizuiţi-vă pe capacitatea 
dvs. dc a detecta, din comportamentul exterior al celorlalţi, 
apariţia momentului de intensitate maximă. Prin construirea 
raportului, veţi învăţa să detectaţi momentul în care această 
stare maximă îşi face prezenţa. în caz contrar, procesul este 
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exact acelaşi ca şi în cazul stabilirii unei ancore pentru noi în¬ 
şine. 

Paşii stabilirii unei ancore la alţii 

1 . întrebaţi o altă persoană ce stare vrea să aibă într-o anumi¬ 
tă situaţie. Cereţi-i să identifice un moment din trecut când 
a trăit acea stare. 

2. Hotărâţi ce ancoră veţi folosi şi poziţionaţi-vă pentru a o 
folosi cu uşurinţă. 

3. Cereţi-i celeilalte persoane să se întoarcă la acel moment 
din trecut când a avut starea pe care şi-o doreşte acum. 
Ajutaţi-o să se asocieze complet cu acea experienţă, pu- 
nândU'i întrebări cu privire la calitatea a ceea ce vede, 
aude şi simte. Folosiţi întrebări la timpul prezent, pentru a 
încuraja acea persoană să se asocieze experienţei, dc 
exemplu; „Ce vezi?“, „Ce auzi?“, „Ce sentimente ai?“ 

4. Invitaţi persoana să experimenteze complet toate senzaţii¬ 
le trăite atunci, pentru a intensifica experienţa prezentă. 
Faceţi aceasta explorând împreună fiecare dintre trăirile 
presupuse de această experienţă; din punct de vedere vizu¬ 
al, auditiv, senzitiv. 

5. Fiţi atent la persoana respectivă pentru a şti când să apli¬ 
caţi ancora — exact în momentul în care experienţa atin¬ 
ge momentul de vârf Folosiţi-o atâta timp cât acea per¬ 
soană trăieşte intens sentimentele. 

6. Pe măsură ce intensitatea sentimentelor începe să se dimi¬ 
nueze (din nou trebuie să faceţi o apreciere pentru a stabili 
tnomentul când survine această stare), opriţi aplicarea an¬ 
corei şi aduceţi persoana înapoi în prezent. Puteţi repeta 
aceşti paşi de câteva ori, dacă vreţi să vă asiguraţi că an¬ 
cora şi starea dorită au fost asociate. 

7. Testaţi rezultatul prin aplicarea (verificarea) ancorei. Dacă 
ancora funcţionează, veţi observ-a că persoana va reprodu¬ 
ce, încă o dată, toate comportamentele exterioare de mai 
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înainte ale stării. Dacă nu se întâmplă aşa, reveniţi şi repe¬ 
taţi procesul, verificând asocierea completă, intensitatea 
experienţei şi acurateţea aplicării ancorei. 

8. Acum testaţi ancora într-o situaţie viitoare. Cereţi-i acelei 
persoane să identifice o situaţie din viitor în care îşi doreş¬ 
te să aibă starea respectivă. Cereţi-i să-şi imagineze aceas¬ 
tă situaţie din viitor şi, în timp ce face aceasta, verificaţi 
ancora. Observaţi ce se întâmplă. Dacă ancora funcţionea¬ 
ză, veţi observa că atunci când aceasta este aplicată, per- 
.soana manifestă şi în contextul situaţiei din viitor aceleaşi 
reacţii exterioare. Până la urmă, ea va fi capabilă să se 
gândească la această situaţie viitoare şi să ajungă la starea 
dorită în mod automat, fără a mai trebui testată ancora. 

Tot timpul folosim ancorarea asupra altora. întrebarea este 
dacă îi ancorăm la o stare inspirată sau la una ncinspirată. 


Ancore în afaceri 

într-o companie unde am lucrat in urmă cu câţiva ani, în fiecare du- 
pă~amiazâ de vineri se organiza o întâinire de echipă. Din păcate, era 
momentul în care majoritatea membrilor echipei erau foarte obosiţi, 
dar era singura ocazie în care puteam fi împreună. Foarte firesc, cei 
mai mulţi voiau sa se ia deciziile rapid, pentru a termina repede şi a 
pleca acasă mai devreme. Harry, unul dintre membrii echipei, avea 
deseori idei creative şi constructive. Cu toate acestea, când începea să 
vorbească, ridica o problemă dintre cele discutate anterior. Acesta era 
un ciişeu tipic al său. Rezultatul era acela că, de fiecare dată când 
deschidea gura, restul echipei părea să şuşotească şi, de obicei, igno¬ 
ra sau încerca să minimalizeze ideeape care voia el să o scoată în evi¬ 
denţă, liarry ancora această reacţie doar deschizând gura! 

Vă puteţi imagina cât de diferite ar putea fi aprecierile per¬ 
formanţei dacă managerii ar ti evaluaţi în fiincţie de starea în 
care îi lasă pc subalternii lor la sfârşitul unei discuţii? 

Exemplele dc ancorare pc care Ic-am folosit mai devreme 
în această secţiune, de pildă, atingerea, nu sunt la îndemână 
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intr-un context de afaceri. Nu întotdeauna o cultură acceptă 
atingerea celorlalţi. Este necesar să fim puţin mai creativi în 
ce priveşte ancorele pc care le folosim pentru a-i ajuta pe cei¬ 
lalţi să acceseze stări inspirate. 

Exemple de ancore pe care le puteţi folosi în afaceri; 

► Un cuvânt sau un grup de cuvinte pe care nu le-aţi folosi 
de regulă într-o conversaţie, rostite cu o anumită tonalita¬ 
te şi un volum specific. 

► Folosirea spaţiului. Aceasta poate avea un efect bun într-o 
prezentare; puteţi ancora diferite informaţii şi răspunsuri 
printr-o poziţie fixă sau prin mişcarea în diferite colţuri ale 
încăperii. 

► O poziţie sau o mişcare pe care nu o folosiţi în mod regu¬ 
lat într-o discuţie. 

Potrivit experienţei mele, folosirea în acest fel a ancorelor 
funcţionează doar dacă le aplicăm cu integritate, într-un 
mod compatibil cu rezultatele urmărite de celelalte persoane. 
Cred că atunci când veţi încerca să le folosiţi pentru a-i ma¬ 
nipula pe ceilalţi, astfel încât să nu fic compatibile cu rezul¬ 
tatele urmărite dc ci, aceştia vor simţi, deseori intuitiv, şi în 
cele din urmă vor bloca ancorele. 

Paşi pentru ancorarea 

unei stări inspirate la o întâlnire 

1. Identificaţi starea pe care vreţi să o ancoraţi la o altă per¬ 
soană şi care sprijină atingerea rezultatelor comune. Sta¬ 
rea dorită ar putea fi, de exemplu, aceea de încredere, de 
hotărâre sau dc fericire. 

2. Decideţi ce ancoră veţi folosi, un cuvânt, un gest sau o po¬ 
ziţie care poate fi observată cumva de alţii (posibil la ni¬ 
vel inconştient). 

3. Când cealaltă persoană manifestă în mod natural starea 
dorită, folosiţi ancora. Probabil veţi avea nevoie să faceţi 
lucrul acesta dc patru-cinci ori. 


4. Dacă discuţia dvs. atinge un nivel la care starea respectivă 
ar avea o anumită valoare, dar ea nu survine în mod natu¬ 
ral, verificaţi ancora. Observaţi ce se întâmplă. Dacă aţi 
avut succes în stabilirea ancorei, atunci cealaltă persoană 
va intra în starea respectivă. 

Schimbarea stărilor 

Există multe căi de folosire a ancorelor. O cale facilă este 
folosirea tehnicii denumite „colapsul ancorelor“. Aceasta este 
o cale de armonizare a două stări, dc exemplu, a unei stări in¬ 
spirate cu una neinspirată. Aţi putea face acest lucru atunci 
când doriţi să diminuaţi o stare extrem de negativă şi să obţi¬ 
neţi una care combină starea negativă cu una pozitivă, astfel 
încât, chiar dacă nu vă eliberaţi de starea neinspirată, .să o pu¬ 
teţi retrăi într-un mod acceptabil. Consecinţa colapsului anco¬ 
relor este accca că veţi ajunge la o a treia stare, ce reprezintă 
un fel de amestec a celor două originale — un cocteil obţinut 
din cele două stări, cu un „gust“ diferit. 

Una dintre cele mai simple modalităţi pentru a face acest 
lucru este folosirea încheieturilor degetelor de la o mână. 
Atingeţi cu vârful degetului arătător de la mâna dreaptă anu¬ 
mite încheieturi ale degetelor dc la mâna stângă. Dacă vă este 
mai uşor, puteţi face invers, atingând cu vârful degetului ară¬ 
tător de la mâna stângă încheieturile degetelor de la mâna 
dreaptă. 

Paşi pentru aplicarea metodei 
„colapsul ancorelor" 

1. Decideţi care este starea neinspirată pe care vreţi să o in¬ 
fluenţaţi prin acest exerciţiu. Poate fi, de exemplu, o stare 
de nelinişte, de stres, de lipsă de încredere sau dc frustrare. 
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2 . Asociaţi-vă cu această stare pentru a o retiăi şi ancoraţi-o 
atingând cu degetul arătător prima încheietură de la cealal¬ 
tă mână. Testaţi ancora până când veţi şti că funcţionează. 
Accesaţi această stare pentru scurt timp. 

3. Alegeţi o altă stare, cu totul diferită, o stare de desprinde¬ 
re. Vă puteţi gândi la ceva distractiv sau piu şi simplu la 
ceva care vă solicită capacitatea de reflecţie, cum ar fi re¬ 
citarea propriului număr de telefon de la coadă la cap. 

4. Alegeţi o stare inspirată, de exemplu, de încredere, de 
calm sau de siguranţă. Asociaţi-vă unui moment în care aţi 
avut acest sentiment. Când experimentaţi intensitatea sen¬ 
timentului, ancoraţi-l atingând cu degetul mijlociu a doua 
încheietură de la cealaltă mână. 

5. Testaţi ancorele în următoarea secvenţă: 

a. Starea de desprindere. 

b. Activarea primei ancore. 

c. Starea de desprindere. 

d. Activarea celei de-a doua ancore. 

Dacă una dintre ancore nu funcţionează, repetaţi secvenţa 
de restabilire a lor. 

6. Să aplicăm acum ambele ancore simultan. Veţi simţi o 
uşoară confuzie atunci când cele două stări se reunesc, re¬ 
zultând una nouă, starea integrată. Dacă starea mai puţin 
inspirată este încă o parte puternică a stării rezultate, 
întoarceţi-vă, alegeţi şi ancoraţi o altă stare, mai puterni¬ 
că. Repetaţi procesul. Aţi putea descoperi că este de folos 
să activaţi ancora pentru starea inspirată timp de o se¬ 
cundă sau două, înainte de a activa ancora pentru starea 
neinspirată. 

7. Gândiţi-vă acum la o situaţie viitoare, una care, dacă aţi fi 
trăit-o în trecut, ar fi declanşat, în mod tipic, o stare nein¬ 
spirată. Ce SC întâmplă când vă gândiţi la această situaţie? 
Dacă tehnica colapsului ancorelor a funcţionat, starea ne¬ 
inspirată nu va mai exista. 


Unele dintre aceste tehnici ar putea părea, la prima vedere, 
formale; totuşi, aceste procese sunt acelea cu care operăm în- 
tr-o zi obişnuită. Aici, noi le defalcăm pe părţi componente, 
aşa cum am învăţa să conducem o maşină. Cu toate acestea, o 
dată ce veţi stăpâni această abilitate, o veţi putea folosi mai 
simplu. De pildă, dacă vă treziţi alunecând spre o stare nein¬ 
spirată, puteţi învăţa să faceţi rapid pasul către una inspi¬ 
rată. Amintiţi-vă un moment în care v-aţi simţit inspirat şi re- 
accesaţi acele sentimente, asociindu-vă cu situaţia respectivă. 

în final, veţi descoperi chiar că trecerea de la o stare nein¬ 
spirată la una inspirată se face automat. Subconştientul ope¬ 
rează această schimbare pentru dvs., fără ca măcar să vă fi 
gândit în mod conştient la acest lucru. Vă veţi „conecta" la 
strategia inspiraţiei învăţând să înlănţuiţi ancorele una de alta. 

înlănţuirea resurselor 

Câteodată, prăpastia dintre starea neinspirată şi cea inspi¬ 
rată, cu care doriţi s-o înlocuiţi pe prima, poate fi prea mare 
pentru a trece brusc de la una la alta. în astfel de cazuri, este 
folositor să învăţăm cum să parcurgem o scrie de stări anco¬ 
rate pentru a păşi gradual de la faza cea mai puţin inspirată la 
starea dorită. Merită să accentuăm faptul că este la fel de im¬ 
portant să ştiţi când să rămâneţi la ceea ce ai- putea părea, la 
prima vedere, o stare neinspirată. Riscul de a crea mereu o 
calc de ieşire din ceea ce noi credem că sunt stări „neinspira- 
tc“ constă în faptul că nu vom reuşi să valorificăm bogăţia di¬ 
versităţii, frumuseţea tuturor emoţiilor. 

Menţinerea unei stări sau trecerea la o alta reprezintă o 
alegere. Dacă diferenţa este mare — de exemplu, ca aceea 
dintre o stare de stres intens şi una de relaxare totală —, veţi 
dori să cunoaşteţi câţiva paşi intermediari. Aţi putea alege să 
treceţi de la stres la îngrijorare, apoi de la îngrijorare la o sta¬ 
re neutră şi, de aici, la amuzament, iar în final la relaxare. în 
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acest caz, veţi înlănţui ancorele astfel încât să vă creaţi o cale 
proprie dc trecere de la o stare la alta. Reluând lanţul de fie¬ 
care dată când trăiţi respectiva stare nedorită, veţi apuca au¬ 
tomat pe calea pe care v-aţi creat-o. 

Paşi pentru înlănţuirea ancorelor una de alta 

1. Alegeţi o stare neinspirată asupra căreia vreţi să lucraţi în 
acest exerciţiu. Alegeţi starea pe care doriţi să o înlocuiţi 
cu o alta, mult mai inspirată, dar aflată la o distanţă sem¬ 
nificativă de prima stare, cea indezirabilă. Puteţi alege o 
stare iniţială cum ar fi anxietatea, stresul sau depresia. Sta¬ 
rea cu care vreţi să o înlocuiţi pe prima poate fi calmul, re¬ 
laxarea sau detaşarea de sine. Aveţi grijă ca starea urmări¬ 
tă să fie una pc care veţi dori să o folosiţi drepl înlocuitor 
al respectivei stări indezirabile dc fiecare dată când c veţi 
trăi pc aceasta din urmă! 

2. Asociaţi-vă primei stări, astfel încât să o retrăiţi, şi an¬ 
coraţi-o prin atingerea coapsei. (Pentru a accesa fiecare 
dintre stările rezultate până când veţi ajunge la starea in¬ 
spirată, veţi folosi puncte depc lungimea coapsei.) Expe¬ 
rimentaţi această stare scurtă vreme (nu e nevoie să rămâ¬ 
neţi în ea mult timp). Ieşiţi din această stare. 

3. Alegeţi următoarea stare intermediară, de exemplu, o sta¬ 
re de iritare, dar care să fie mai puţin intensă decât prima. 
Experimentaţi această stare şi, când sunteţi pe dc-a-ntre- 
gul asociat cu ea, ancoraţi-o prin atingerea unui punct de 
pe coapsă, situat mai jos decât cel ales iniţial. Ieşiţi din 
această stare. 

4. Alegeţi o stare mai inspirată, de încredere sau dc siguran¬ 
ţă, de exemplu. Asociaţi-vă unui moment în care aţi trăit 
acest sentiment. Când experimentaţi intensitatea acestui 
sentiment, ancoraţi-l prin atingerea unui punct situat şi 
mai jos pe coapsă. O dată cc aţi făcut acest lucru, ieşiţi din 
starea respectivă. 


5. Numărul stărilor intermediare de care aveţi nevoie depin¬ 
de de intensitatea primei stări şi de diferenţa dintre prima 
stare şi starea dorită în final. Repetaţi procesul până când 
aţi ancorat toate stările intermediare şi starea finală dorită. 

6. Testaţi ancorele pentru a vă asigura că funcţionează toate, 
dar după fiecare în parte faceţi o pauză. Dacă una dintre 
ele nu este complet ancorată, experimeniaţi-o şi ancoraţi-o 
din nou până când reuşiţi. 

7. Acum, activaţi prima ancoră, iar atunci când vă aflaţi în to¬ 
talitate în acea primă fază, verificaţi simultan a doua ancoră 
şi, în timp ce simţiţi că această a doua stare se apropie de 
punctul culminant, îndepărtaţi prima ancoră; continuând să 
o folosiţi pe a doua, verificaţi-o şi pc a treia. (înlănţuiţi în 
permanenţă fiecare stare de următoarea.) Pe măsură ce se in¬ 
stalează a treia stare, îndepărtaţi cea dc-a doua ancoră şi ac¬ 
tivaţi-o pc următoarea. Trebuie să treceţi prin fiecare stare şi, 
în timp CC faceţi acest lucru, să le legaţi pe toate într-un lanţ. 
Faceţi acest lucru până când ajungeţi la starea finală dori¬ 
tă. Când aţi ajuns la destinaţie. îndepărtaţi total ancora 
precedentă şi experimentaţi complet această stare finală 
inspirată. Ieşiţi din această stare. Este important ca, atunci 
când repetaţi întregul proces pentru a verifica dacă func¬ 
ţionează, să vă asiguraţi că ajungeţi la starea dorită şi că 
nu vă reîntoarccţi la starea neinspirată dc la început. 

8. Repetaţi pasul 7 până când stările sunt înlănţuite una de 
cealaltă. 

9. Acum, activaţi prima ancoră. Dacă înlănţuirea stărilor v-a 
reuşit, urmărind lanţul veţi parcurge automat stările, ajun¬ 
gând, în final, la starea dorită. 

Aceasta nu înseamnă că nu facem deja acest lucru — bi¬ 
neînţeles că îl facem. Totuşi, fără să nc gândim sau fără să ne 
pese, tindem să creăm lanţuri care nu sunt prea eficiente (dc 
exemplu, ne ia mult mai mult timp decât ar fi cazul pentru a 
ieşi dintr-o stare ncinspirată) sau creăm lanţuri care ne poartă 
către stări şi mai puţin inspirate decât aceea cu care am în- 
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cepul. Cât de des v-aţi început ziua sitnţindu-vă puţin poso¬ 
morât şi apoi, fiind frustrat din cauza asta, aţi ajuns să fiţi su¬ 
părat dc-a binelea, apoi slrcsat ş.a.m.d.? Nu este de preferat 
ea, trăind o stare de confuzie, dc pildă, să deveniţi animat de 
curiozitate, să vă puneţi întrebări, pentru ea, în cele din urmă 
să ajungeţi la o stare de înţelegere şi intuiţie? 

Consider că a ne situa într-o stare inspirată reprezintă un 
început vital în majoritatea situaţiilor. Puteţi învăţa să recu¬ 
noaşteţi ce stare vă este mai folositoare, de exemplu, în urmă¬ 
toarele situaţii. 

► A oferi şi a primi feedback. 

► A rezolva unele probleme şi a fi creativ. 

► A fi hotărât. 

► A asculta. 

► A vă ocupa de unele treburi pentru care nu sunteţi motivat 
în mod firesc să le faceţi. 

► A vă petrece timpul cu familia. 

► A face o prezentare. 

► A trata cu clienţii. 

► A scrie. 

► A merge în vacanţă. 

► A vă începe seara. 

Instruirea tradiţională vă învaţă ce structură să folosiţi, de 
exemplu, cum să structuraţi o evaluare, cum să administraţi 
obiecţiile clienţilor, cum să întocmiţi o prezentare. NLP vă în¬ 
vaţă cum să generaţi starea care vă ajută să vă accesaţi resur¬ 
sele interioare şi stilul de care aveţi nevoie pentru a obţine 
ceea ce vă doriţi. 


Ancorarea intuiţiei 

Una dintre caracteristicile NLP este aceea că poate accele¬ 
ra capacitatea de învăţare. NLP sc referă la administrarea 


competentă şi eficientă a schimbării. Dacă puteţi administra 
şi înlesni schimbarea, înseamnă că puteţi învăţa. 

SCURTĂTURĂ PENTRU ANCORAREA 
STĂRILOR INSPIRATE 

1. Alegeţi un mecanism de declanşare pe care doriţi să-l fo¬ 
losiţi data viitoare când experimentaţi o stare pe care do¬ 
riţi să o ancoraţi (o atingere/un cuvânt pe care vi-l spu¬ 
neţi/o imagine). 

2. Fixaţi-vă o alarmă interioară, astfel încât, data următoare 
când trăiţi o stare dezirabilă (care poate apărea pe neaştep¬ 
tate) să o puteţi ancora cu promptitudine. Puteţi face 
aceasta cerându-i inconştientului dvs. ca, data următoare 
când vă aflaţi într-o stare inspirată, să vă reamintească să 
o ancoraţi (chiar dacă este o stare trecătoare). 

3. Când atingeţi intensitatea maximă a stării dorite, folosiţi 
ancora pentru a „fixa“ starea. 

4. Dacă starea mai apare încă o dată sau de mai multe ori, fo¬ 
losiţi ancora de fiecare dată când atingeţi nivelul maxim al 
emoţiei, astfel încât să întăriţi efectul ancorei. 

5. Gândiţi-vă la situaţiile în care v-ar putea fi de folos starea 
pe care tocmai aţi ancorat-o. 

6. Data viitoare când vă veţi afla într-o situaţie în care soco¬ 
tiţi că vă este de folos starea ancorată mai înainte, acţio¬ 
naţi ancora. 

Rezumat 

Ancorele sunt un lucru natural. Aveţi deja stabilite multe 
asocieri, unele individuale, altele în conexiune cu alţi oameni. 
Multe dintre ele au apărut din întâmplare, tară o programare 
anterioară. Unele ancore de asociere vă vor fi utile, vă vor 
sprijini şi vă vor răsplăti; altele nu. Procesul de ancorare vă 
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permite să alegeţi asocierile pe care vi le doriţi pentru sine 
sau în legătură cu alţii. A stăpâni competenţa de a ancora o 
stare înseamnă a învăţa să vă conduceţi pe dvs. înşivă, prin 
administrarea stărilor minţii. înseamnă, de asemenea, şi să vă 
asumaţi răspunderea pentru efectul pe care îl provocaţi asu¬ 
pra altor oameni. 

Acest capitol a stabilit câteva modalităţi prin care puteţi 
aplica telmicile de ancorare, dar veţi descoperi că ancorarea 
este o parte din tot ceea ce faceţi. începeţi prin a explora cum 
puteţi folosi în mod creativ aceste ancore, ca o modalitate de 
îmbunătăţire a vieţii de zi cu zi şi de transformare a implică¬ 
rii dvs. în viaţa celorlalţi într-o experienţă ce vă răsplăteşte în 
mod constant. 


I ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

I 

I * Ce stare aveţi de obicei în următoarele situaţii şi ce sta¬ 
re v-aţi dori să aveţi? 

Situaţie Starea curentă Starea doHtă 

Susţinerea unei prezentări 
Când susţineţi ceea ce vă doriţi 
Refuzarea solicitărilor personale 
Când evaluaţi sau sunteţi eva¬ 
luat 

Susţinerea unul interviu 
Când faceţi gimnastică 
Când sunteţi agresat 
Criticarea ideilor dvs. în public 
Adăugaţi situaţiiie specifice d/s. 

Alegeţi una dintre situaţiile de mai sus şi folosiţi fie 
autoancorarea, fie colapsul ancorelor, fie înlănţuirea an¬ 
corelor. 

2. Scrieţi pe o foaie de hârtie starea pe care aţi dori să v-o 
generaţi dvs. înşivă sau altora în următoarele situaţii: 


Situaţie Starea proprie Starea doHtă la alţii 

Când îi evaluaţi pe alţii 

Când oferiţi feedback 

Când explicaţi ceea ce doriţi 

Când clarificaţi o informaţie tehnică 

Când conduceţi sau interveniţi 

într-o şedinţă 

Addugoţi situaţiile specifice dvs. 

Folosiţi oricare dintre tehnicile de ancorare pentru a ex- 
perimer\ta generarea unei stări dorite în sine sau la alţii. 
3* Scrieţi pe o foaie de hârtie stările pe care aţi dori să te 
aveţi când sunteţi în legătură cu îiecare dintre următoare¬ 
le persoane şi starea pe care aţi dori să o aibă acestea: 

Persoană Starea dorită Starea dorită 

pentru dvs. pentru ei 

Un membru aJ echipei de condtîcere 

Un coleg 

Cineva din familie 

Cel mai bun prieten 

Un prieten 

Un client 

Unul dintre furnizori 
Partenerul de viaţă 
Altcineva 

Folosiţi oricare dintre tenicile de ancorare pentru a expe¬ 
rimenta obţinerea acestor stări dorite. 

4. întocmiţi o listă cu ancore pe care le-aţi putea folosi în 
situaţii cotidiene. Verificaţi dacă ele îndeplinesc cerinţele 
unei ancore eficiente, de exemplu, dacă fiecare dintre ele 
este precisă şi uşor de reprodus, şi dacă pot fi folosite doar 
cu scopul unic de a ancora o resursă interioară specifică. 

5. Cum a fost ziua dvs. până acum? Ce ancore aţi folosit 
în beneficiul dvs ./împotriva dvs.? 

6. Citiţi cartea An Evit Cradling de Brian Keenan, care vă 
oferă un exemplu de persoană care a ales ce anume să 
facă în situaţii extreme. 
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Cu mulţi ani în urmă, trăia un marinar ce călătorise prin multe ţări 
în jurul lumiL Fusese în multe locuri şi văzuse multe si diferite pri¬ 
velişti, intr~o ziy pe când străbatea mările, a ajuns la o insulă şi s-a 
hotărât să rămână acolo pentru un timp. Şi-a ancorat vasul la mal şi 
a început să se uite în jur. Peste tot în jurul insulei se întindea o pla¬ 
jă frumoasă, cu nisip auriu, iar în spatele ei se ridica jungla tropica¬ 
la, deasă. Era linişte, până când,,, 

A crezut că aude un stmet slab în depanare şi şi-a ciulit urechile să 
asculte mai bine. Avea impresia că sunetul venea din interiorul jun¬ 
glei, aşa câ s-a apropiat, A auzit din nou sunetul acela slab în depăr¬ 
tare, A început să-şi croiască drum prin desiş, ca să poată înamia. Pe 
măsură ce pătrundea mai adânc, sunetul acela devenea tot mai pu¬ 
ternic, A continuat să-şi facă drum până când, în Jinal, a ajuns într-o 
poieniţă, iar acolo, în mijlocul poieniţei, a văzut un bătrân, aşezat pe 
pământ, cu picioarele încrucişate. 

Bătrânul avea ochii închişi şi repeta „Mo, mo, mo**, în tonuri pre¬ 
lungi, slabe. Marinarul a rămas în picioare privindu-l şi ascultăn- 
du-l, „Mo, mo, mo** — a continuat bătrânul. Până ia urmă, marina- 
rui s-a apropiat de bătrân şi l-a bătut uşor pe umăr. Bătrânul s-a în¬ 
tors încet şi a zâmbit. 

— Scuzaţi-mă, a spus marinarul, cred că aţi greşit Cred câ ar fi tre¬ 
buit să spuneţi „Om, om, om**, 

— Oh! a răspuns bătrânul, zâmbind, Vâ mulţumesc foarte mult. 

Şi a început să îngâne „Om, om, om**. 

Marinarul s-a simţit mulţumit şi şi-a reluat drumul înapoi spre vas, 
A început să se depărteze de ţărm şi, după un timp, a simţit o uşoară 
bătaie pe umăr. S-a întors, surprins că-l vede pe bătrân, care a spus: 

— Scuzaţi-mă că vâ întrerup călătoria, îmi puteţi aminti, vă rog, cum 
ar trebui să sune cântecul? 

Marinarul, şocat, a răspuns: 

— Om, om, om. 

— Fă mulţumesc foarte mult! spuse bătrânul întorcându-se şi o 
porni, păşind pe apă, către insulă. 


CAPITOLUL 13 

A fi în acord cu tine însuţi: 
nivelurile neurologice 
ale schimbării 

„ Conştiinţa este acea capacitate din inter ionii meu care se 
ataşează de cel mai înalt standard pe care-l cunosc, pentru 
ca apoi să-mi reaminfeased tneantinuu cerinţele acelui 
standatd. Obişnuindu-mă să o am mereu in faţă, conştiinţa 
îmi va arăta întotdeauna ce trebuie să fac. " 

OSWALD CHAMBERS, Utmost for Hh Uighesr 

Trăim într-o lume complexă, imprevizibilă. Nu ne mai pu¬ 
tem baza pe planuri şi predicţii. Suntem solicitaţi să muncim 
in moduri cu totul diferite faţă de cele din trecut. Singura par¬ 
te din sistem la care ne putem eventual conecta se află in in¬ 
teriorul nostru. Şi totuşi, aceasta este partea din sistem care, 
pentru mulţi oameni, rămâne neexplorată. Trebuie să fim în¬ 
credinţaţi de faptul că, dacă suntem sinceri cu noi înşine, re¬ 
zultatele noastre vor apărea în conformitate cu adevărul 
personal. 

Când am scris prima ediţie a cărţii Tehnicile programării 
neuro-lingvistice. am spus că, pentru a ne atinge scopurile, 
trebuie să fim capabili să ni le imaginăm şi să le simţim, iar 
această idee rămâne încă valabilă. Cu toate acestea, în ulti¬ 
mii cinci ani am văzut că există un stil nou şi diferit de a 
ajunge la rezultatele dorite. Acesta depinde tot mai mult de 
capacitatea noastră de a le permite rezultatelor să apară. 
Trebuie să fim capabili să înaintăm, cu încredere, într-o 
lume haotică şi abstractă şi să le permitem oportunităţilor să 
ni se arate. Cu toate acestea, ceea ce avem nevoie este să fim 
în acord cu ceea ce credem cu adevărat, pentru a ne afla în 
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poziţia de a prinde aceste oportunităţi atunci când îşi fac 
apariţia. Exemplul pc care îl dăm este reputaţia noastră. Fi¬ 
ind în acord cu noi înşine, descoperim că atragem de partea 
noastră oportunităţile care se potrivesc cu direcţia pc care 
vrem sâ o urmăm. 

Este ca şi cum am fi nişte sportivi care joacă un joc. Nu 
ştim de unde va veni mingea următoare, şi nici cum va veni. 
Dar reuşim să facem faţă situaţiei pentru că avem un senti¬ 
ment puternic al rezultatului pe care dorim să-l obţinem şi 
suntem mereu pregătiţi şi flexibili pentru a atrage şansele 
imediat ce ele îşi fac apariţia. 

„A stăpân: coniplexitiitca înseamnă a nu lăsa complexitatea să ia ce-i 
mai hun în tine* înseamnă să ai un punct de vedere coerenţi care să 
ghideze acţiunea m ciuda confuziei, a nesiguranţei si a ambiguhăfii, 
prezente în vârtejul de evenimente şi interacţiuni care au loc în jurul 
nostru. Arta la care facem aluzie este aceea a unui navigator, şi 
nu a unei persoane care şi-a luat MBA-uL Capacitatea de a acţiona 
coerent in faţa complexităpi şi de a face acest lucru pe o buză actua¬ 
lă reprezintă marca unui adevărat maestru, ** 

MIchael Lissack şi Johao Roos, The JK'ext Common Sensc 

Această perfecţiune sau congmenţa personală este unul 
dintre principalele scopuri pe care mi le-am propus prin in¬ 
struirea şi consultanţa în NLP. Având un simţ personal al di¬ 
recţiei, rezolvând conflictul interior şi gestionându-ne schim¬ 
barea personală, ne putem mişca spre o stare de acord sau 
dc coerenţă. Când ne aflăm în această stare, suntem una cu 
cel care suntem există foarte puţin sau nu există deloc con¬ 
flict ori stres. Suntem pe cale să devenim cei mai buni. 

in timp ce scriam acest capitol, am urmărit ia televizor Turul Fran¬ 
ţei ia ciclism. Ieri, Lance Armstrong i-a depăşit pe toţi cicliştii din 
cursă şi a obţinui tricoul galben (deţinut de liderul grupului pe par¬ 
cursul celor trei săptămâni de întreceri), în urmă cu doar câţiva ani, 
Lance Armstrong a fost diagnosticat cu cancer, extins aproape în fie¬ 
care parte a corpului său, şi i s-au acordat şanse minime de supravie¬ 
ţuire, Su numai că a luptai cu boala, dar a luptat şi să se păstreze în 
formă pentru a câştiga Turul Franţei, unul dintre cele mai extenuan¬ 


te evenimente sportive din lume — şi nu o dată, ci de două ori, iar 
acum este pe cale de a-l câştiga a treia oară* La începutul carierei 
sale de ciclist, nu era un sportiv cunoscut; din cauza aroganţei şi a 
tacticilor sale agresive, a devenit o ţintă a presei franceze. Cu toate 
acestea, trecând peste boala şi recuperarea sa uimitoare, şi-a atins un 
scop în viaţă. 

Merge cu bicicleta pepttru a le atrage oafnenilor atenţia asupra can¬ 
cerului Merge cu bicicleta pentru soţia sa, pentru fiul său şi pentru 
gemenii pe care-i aşteaptă. 

Stilul (ui Armstrong de a merge cu bicicletă îi influenţează pe ceilalţi 
ciclişti din lumea înteagă. Adversarul său cheie, Jan Ullrich, a ieşit 
ieri accidental de pe traseu. Exista o regulă nescrisă ca ceilalţi ciclişti 
sâ ptu profite de tteşansa unui adversar. Lance Armstrong s-a confor¬ 
mat acestui obicei şi şi-a ridicat un picior de pe pedală pentru a-l 
aştepta pe Jan VUrich să-l prindă din urmă. După ce l-a depăşit pe li¬ 
derul cursei, ciclistul Laurent Jalabert, favoritul francez care a ară¬ 
tat mult curaj parcurgând munţii httreaga zK Armstrong i-a făcut lui 
Jalabert semn să-l urmeze până la linia de sosire, (Laurent ,1alahert 
i-a răspuns că, dacă va pr.tea, îl va însoţi,) în această dimineaţă, pri¬ 
ma pagină a presei franceze titra: „Armstrong — Asul de pică — 
Asul de inimă roşie**. Presa a descris performanţele sale ca pe ale 
unui virtuoz, 

Lance Armstrong merge pe bicicletă cu voinţă, cu un simţ total al 
propriei identităţi, întocmai unui sportiv de clasă, cu principii şi con¬ 
vingeri nu numai în ce priveşte sportul pe care îl practică, dar şi ceea 
ce este posibil atunci când totul pare pierdut, îşi etalează principiile 
de integritate prin tot ceea ce face şi demonstrează o abilitate remar¬ 
cabilă din punct de vedere artistic în mersul cu bicicleta — dansează 
cu pedalele. Cu siguranţă că va avea o influenţă asupra posterităţii, 
nu numai în lumea sportului cu bicicleta, dar şi în lumea largă. 

Aşa cum o companie poate funcţiona mai eficient atunci 
când toate grupurile din interiorul său cooperează şi lucrează 
pentru acelaşi scop, şi un individ poate funcţiona mai eficient 
atunci când fiecare „parte“ a sa cooperează cu celelalte. 
Această stare de acord poate fi obţinută prin controlarea 
schimbării la anumite niveluri. în acest capitol vă voi explica 
cum se ajunge la această stare de acord, coerentă, astfel încât 
să o obţineţi şi pentru dvs. înşivă. Şi voi explica ce strategii 
să folosiţi în acele momente în care vă alunecă printre dege- 
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te. Alte capitole fac şi ele referire la această integrare a părţi- 
lor, mai ales capitolul 18, privind rezolvarea conflictului, 
Robert Dilts, unul dintre cei mai de scamă formatori în 
NLP, a dezvoltat un model dc schimbare creat iniţial de Grc- 
gory Bateson, antropolog şi autor al cărţii Towards an Ecolog}^ 
ofMind {Către o ecologie a minţii). Acest model, nivelurile 
logice ale schimbării, furnizează un cadru important pentru 
descoperirea modalităţii prin care se obţine acordul. 



SCOP / Cit scop mi se potriveşte pentru o face 
acest lucru? 


Care este sentimentul despre mine însumi? 
Cum ar putea acesta sâ se schimbe? 


Cum se potriveşte cu convingerile 
CONVINGERIX valorile mele? 

Şl VALORI _ 

Cum pot face acest lucru? 
CAPACITÂT! \ Oe ce abilitaţi am nevoie? 


COMPORTAMENT 


MEDIU iNCONJURATOR 


Ce pot sâ fac? 

La ce acţiune să recurg? 

Cum afectează acest 
lucru mediul meu? 


Diferitele niveluri 

Puteţi folosi acest model pentru a vă clarifica felul în care 
gândiţi despre dvs. înşivă, despre echipa dvs. şi despre com¬ 
pania dvs. Vă recomand să începeţi prin a aplica modelul la 
propria persoană. Schimbarea vine din interior; o dată ce mo¬ 
delul nostru mental este în acord, suntem pregătiţi să facem 
faţă mediului exterior, din jurul nostru. De fapt, ştiu din ex¬ 
perienţă că o dată ce am obţinut acordul interior, mediul nos¬ 


! 


Nivelurile neurologice ale schimbării 

tru exterior începe să se modeleze singur pentru a sc potrivi 
cu acesta. 

Scop 

Nivelul scopului este descris uneori ca nivel al spirituali¬ 
tăţii. Chiar dacă termenul poate avea conotaţii religioase, aici 
se referă la sistemele mai mari din care facem parte. înţele¬ 
gând nivelul spiritual, înţelegem conexiunile noastre cu siste¬ 
mele mai cuprinzătoare. La acest nivel, putem să ne dăm sea¬ 
ma cu ce valoare contribuim la acele sisteme mai mari din 
care facem parte. De exemplu, am putea spune că un sistem 
mai mare din care facem parte poate fi oricare dintre urmă¬ 
toarele: 

► Familia noastră. 

► Căsnicia noastră sau parteneriatul nostru. 

► Echipa noastră. 

► Comunitatea noastră. 

► Compania noastră. 

► Credinţa noastră. 

► Lumea noastră. 

Ocazional, există şi sisteme mai mari: 

► Grupul cu care ne întâlnim astăzi. 

► Clientul cu care interacţionăm chiar acum. 

► Dinamica creată între noi şi personalul restaurantului la 
care luăm masa în acest moment. 

► Călătorii din trenul în care ne aflăm acum. 

► Oamenii de la coada Ia care stăm. 

► Membrii familiei cu care ne aflăm în acest moment. 

Acordând atenţie acestui nivel, putem deveni conştienţi de 
modalitatea în care adăugăm mereu valori prin ceea ce 
suntem, indiferent de sistemul din care se întâmplă să facem 
parte la acel moment. Acesta este cel mai înalt nivel al influ- 
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enţei inconştiente. Este nivelul la care mulţi oameni iau deci- 
zia dacă dvs. sunteţi cel cu care vor să facă afaceri, să trăias¬ 
că, să colaboreze, să-şi ia angajamente de afaceri pe termen 
lung etc. 

în reproducerea modelelor companiilor care au obţinut 
succes pe termen lung şi care sunt capabile să se dezvolte şi 
să se extindă, descoperim că una dintre caracteristicile care le 
diferenţiază constă în atenţia deosebită pe care o acordă sis¬ 
temului din care fac parte. Sunt companii cu misiuni ecologi¬ 
ce, de exemplu, care cooperează şi contribuie la sistemul mai 
mare. De pildă, dacă este vorba de o companie de turism, 
aceasta acordă atenţie efectului său asupra culturii ţărilor cu 
care face afaceri. Dacă este o companie din domeniul tehno¬ 
logiei informaţiei, ea pune accent pe impactul pe care şi-l do¬ 
reşte asupra viitoarei culturi şi a lumii întregi prin intermediul 
dezvoltării tehnologice. 

Lentern Aircraftproduce componente de avioane. Este o afacere tra¬ 
diţională de familie şi, de aceea, a fost subiectul tuturor presiunilor 
din industrie în anii *90, ca si acum, în noul mileniu. Totuşi, aceasta 
companie, datorită felului în care directorul său a condus afacerea, 
dar şi sprijinului şi angajamentului tuturor colegilor din conducere 
şi a echipei sale de management, a făcut faţă provocării de a munci 
încontinuu, sprijinindu-se pe valori precum învăţarea, atenţia, inte¬ 
gritatea, recr cerea şi onestitatea. Angajaţilor care s-au dovedit a fi cei 
mai buni în procesul de învăţare li s-a permis să-şi împărtăşească 
principiile cu oricare alt membru al companiei doritor să capete ace¬ 
le abilităţi 

Lentern şi-a câştigat reputaţia unei companii pentru care e bine să lu¬ 
crezi, Clienţii, jlrmele de aprovizionare şi companiile concurente i-au 
întrebat din ce în ce mai mult pe angajaţi ce anume au primit ei astfel 
încât să producă o asemenea diferenţă (pentru că şi-ar dori şi ei). 

Valoarea inconştientă pe care o adăugaţi sistemelor mai 
mari din care faceţi parte este cea mai importantă formă de 
influenţă a dvs. în cartea sa Seven Habits of Highly Effective 
People, Stephen Covey se referă la ea ca la o moştenire. Iar 
moştenirea nu trebuie să fie numai ceea ce laşi în unna ta 


când vei muri; sc referă la ceea cc laşi în urma ta când pără¬ 
seşti o întâlnire, o cameră, o companie. 

Peter este angajat în baza unui contract de colaborare la o compa- 
nie-pitot, în ascensiune rapidă, care ii atrage pe cei mai buni oameni 
ţi care iţi permite să-i aleagă pe cei care vor lucra pentru ea. A fost 
implicat intr-un număr de proiecte ţi se pare că va rămâne mult timp 
de aici înainte la această companie. Ori de câte ori Peter se află în in¬ 
cinta companiei (deseori lucrează acasă), ei pare să amplifice ener¬ 
gia ţi spiritul celor cu care intră în contact Acum, nu mai pridideţte 
să facă faţă mulţimii solicitărilor de a lucra cu echipe de dezvoltare. 

Identitate/misiune 

Scopul nostru trăieşte prin ceea ce suntem. Identitatea/mi¬ 
siunea defineşte sentimentul nostru de sine şi conţine noţiuni 
care descriu ce credem despre noi înşine, propoziţii de genul 
„Eu sunt“: 

► „Sunt o persoană de succes." 

► „Sunt optimist." 

► „Sunt timid." 

► „Sunt pragmatic." 

Ceea ce aţi codificat în acest fel în interiorul dvs. reprezin¬ 
tă esenţa a ceea ce sunteţi. Pentru mine există o diferenţă în¬ 
tre a spune că scriu articole şi cărţi (o declaraţie comporta¬ 
mentală) şi a spune „Sunt autoare de cărţi" (o declaraţie de 
identitate). 

Acest nivel poate furniza totodată un înţeles felului în care 
gândim despre rolurile-cheie ce ne împlinesc viaţa, dc exem¬ 
plu: soţie, mamă, consultant, autor, biciclist, furnizor. Oriun¬ 
de m-aş afla şi cu oricine aş fi, eu sunt toate aceste lucruri. 

Declaraţia misiunii unei companii defineşte identitatea or¬ 
ganizaţiei, natura unică a acestei afaceri şi totodată efectul pe 
care îl arc asupra altora. De exemplu: 

Misiunea mea este să sprijin şi să antrenez liderii dc astăzi pentru a 
schimba lumea în mod pozitiv. 
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Aceasta este o misiune vizionară şi exprimă unicitatea afa¬ 
cerii şi a persoanei care o conduce. Este diferită faţă de de¬ 
claraţiile de misiune cc apar pe atât de multe declaraţii finan¬ 
ciare. Vrem să fim numărul unu pe piaţa afacerilor care se 
ocupă cu închirierea autoturismelor. Vrem să fim cei mai buni 
în domeniul dezvoltării de web din Europa. Acestea sunt de¬ 
claraţii ale misiunii fundamentate pc sine şi, în general, nu au 
vreo însemnătate nici pentru angajaţi şi nici pentru potenţia¬ 
lii clienţi. 

Sisteme de convingeri şi valori 

Sistemele noastre de convingeri sunt conturate de scopul 
şi identitatea noastră şi, invers, ele sprijină ceea ce suntem şi 
ceea ce dăm. 

Convingerile noastre sunt puncte de vedere despre noi în¬ 
şine, despre alţii şi despre situaţiile pe care le considerăm ade¬ 
vărate. Sunt puncte de vedere emoţionale, nu bazate pe fapte: 

► Cred că, în general, oamenii sunt de încredere. 

► Cred că pot să învăţ din orice experienţă pe care o am. 

► Cred că nevoile clienţilor sunt esenţa afacerilor de succes. 

► Cred că integritatea reprezintă cheia unei afaceri de succes. 

în cazul unei companii, acestea ar putea fi convingerile pe 
care se întemeiază organizaţia şi modul de administrare a afa¬ 
cerii. Ele funcţionează ca adevărate convingeri doar atunci 
când sunt reflectate de comportamentul cotidian al manageri¬ 
lor şi al angajaţilor. Pentru a se întâmpla astfel, convingerile 
trebuie să provină de la angajaţii companiei. Nişte convingeri 
compilate dintr-o carte de management, pe motiv că sună bine 
sau arată bine, nu vor funcţiona şi este foarte posibil să ducă 
la creşterea insatisfacţiei, în cazul în care comportamentul co¬ 
tidian intră în contradicţie cu convingerile declarate. Cu toate 
acestea, acolo unde se potrivesc, rezultatul lor poate avea o 
contribuţie majoră la coeziunea şi congruenţa organizaţiei. 


„Coerenţa provine din sentimentul oamenilor că acţiunile care li se 
cer sunt în concordanţă cu scopul şi identitatea proprie şi cu acela al 
organizaţiei din care fac parte. .Acest sentiment poate apărea numai 
atunci când valorile şi principiile călăuzitoare se regăsesc in .scopul 
corporaţiei .şi exprimă identitatea in acord cu modul în care persoa¬ 
na îşi defineşte şi întruchipează sentimentul de sine.“ 

Michael I.issack şi Johan Roos, The Next Common Sense 

Convingerile noastre funcţionează sub forma valorilor în 
funcţie de care luăm decizii tot timpul în viaţa noastră. Aces¬ 
tea sunt calităţile pe care le considerăm importante pentru fe¬ 
lul în care ne conducem afacerea sau viaţa. De exemplu; 

► Onestitatea. 

► Francheţea. 

► Integritatea. 

► Distracţia. 

► învăţarea. 

Valori noi şi foarte interesante apar în unele companii-pi- 
lot de succes, cum ar li; 

► Generozitatea. 

► Caritatea. 

► Belşugul. 

► Relaţionarea. 

► Spontaneitatea. 

Fiecare dintre noi dă o interpretare proprie înţelesului 
acestor valori şi felului în care pot fi ele atinse. Este impor¬ 
tant nu doar să avem valori, ci şi să ştim concret cum să recu¬ 
noaştem faptul că au fost împlinite. 

în cazul companiilor, aceleaşi principii se aplică atât valo¬ 
rilor, cât şi convingerilor. Ele funcţionează doar în cazul în 
care sunt cu adevărat valori ale angajaţilor, cât şi ale condu¬ 
cerii organizaţiei respective şi, nu în ultimul rând, dacă valo¬ 
rile ascunse şi cele etalate ale acestora coincid. Un set de va¬ 
lori semnificativ şi agreat furnizează un cod de practică pen¬ 
tru coordonarea şi buna desfăşurare a afacerii. Astfel, se ajun- 
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ge la o cultură a autonomiei şi a proprietăţii, unde angajaţii au 
iniţiative, iau decizii şi menţin stilul companiei, precum şi se¬ 
tul ei de principii. Această modalitate de a conduce o afacere 
este vitală pentru descătuşarea creativităţii şi a spiritului ino¬ 
vator al tuturor celor implicaţi într-un fel sau altul în afacerea 
respectivă. Acele companii care sunt „transparente"', după de¬ 
numirea dată de Peter Senge — şi care înseamnă că, oricare 
ar fi legătura dvs. cu organizaţia respectivă, valorile dvs. 
coincid — sunt acelea care atrag clienţii, firmele distribuitoa¬ 
re, colaboratorii, societăţile pe acţiuni şi furnizorii cu care do¬ 
resc să colaboreze. Prin transparenţă se comunică siguranţă, 
faţă de care majoritatea oamenilor se simt atraşi irezistibil. 

Acordându-ne timpul necesar pentru a ne clarifica ţelul, 
misiunea, convingerile şi valorile şi, în consecinţă, un cod de 
practică al tuturor angajaţilor facem cca mai bună investiţie 
posibilă. Acesta este un fundament trainic şi pentru compani¬ 
ile care au rătăcit drumul şi vor să dea un nou suflu afacerii. 

Capacităţi 

Treptat, capacităţile devin cunoscute drept competenţe. 
Ele sunt resurse disponibile sub formă de abilităţi sau dc ca¬ 
lităţi, cum ar fi sensibilitatea, adaptabilitatea, flexibilitatea, 
gândirea orientată spre scop. 

Multe organizaţii acordă o atenţie din ce în ce mai mare in¬ 
struirii şi dezvoltării bazate pe competenţă. Este foarte impor¬ 
tant să recunoaştem că acesta este doar unul dintre nivelurile 
schimbării. Ceea ce putem învăţa să facem prin intermediul 
/îîorfc/mg-ului este să ne identificăm aptitudinile unice, nu 
doar pe acelea care se întâmplă să fie pe lista de evaluare a 
companiei respective. Oricât de cuprinzătoare ar fi această lis¬ 
tă, ea nu serveşte decât la încadrarea oamenilor în categorii 
predefinitc. Oportunitatea care li se oferă liderilor a căror 
gândire este orientată către viitor este aceea de a recu¬ 
noaşte şi saluta talentul unic al fiecăruia. Mai mult decât 


atât, o caracteristică a liderilor este aceea de a putea şi de a fi 
capabili să recunoască calităţile unice ale oamenilor pentru 
^ care lucrează şi cu care lucrează, dar şi a oamenilor cu care fac 
I * afaceri în afara companiei. Liderii înnăscuţi reproduc mode¬ 
lele în mod firesc! Iar ei pot descoperi calităţi cum ar fi: 

► David are capacitatea de a pune întrebări la mai multe ni¬ 
veluri şi indică acest lucru prin mişcările expresive ale 
mâinilor în timp ce vorbeşte. 

► Lin are abilitatea de a stabili imediat o relaţie cu cel cu 
care vorbeşte faţă în faţă, 

► Aptitudinea lui Kevin constă în observarea şi comentarea 
propriei conduite (pe seama căreia chiar glumeşte) atunci 
când stă dc vorbă cu cineva. 

► Colin poate citi rapid un set dc coduri dc pe ecranul calcula- 
toiului şi, intuitiv, îşi poate da seama unde se află greşelile. 

► Nick poate prelucra o idee nouă, se poale pune în locul per¬ 
soanelor care \ or să înveţe ceva despre această idee de ata- 

i ceri şi poate exemplifica implicaţiile practice ale acesteia. 

Când lucram cu oamenii de ia depozitele unei companu, am observat 
că ori de câte ori puneam o întrebare, unul dintre muncitori, Mike, 
privea insistent in partea stânga, lateraL Era tat indiciu foarte pro¬ 
nunţat al mişcării ochilor JuL Am avut ocazia să vorbese despre inte¬ 
resele sociale ale grupului, iar semnul distinctiv al lui Mike a dei enit 
:^i mai pronunţat Am avui ocazia să comentez gestul lui (din progra¬ 
mul larg de dezvoltare a companiei făcea parte şi explicarea mişcări¬ 
lor specifice ale ochilor) şi am descoperit că Mike avea un mare inte¬ 
res pentu muzică. Şi nu numai atât: el spunea, cu timididate, că pu¬ 
tea asculta o melodie şi să şi-o amintească întocmai (Mişcarea ochi¬ 
lor lui era un semn de reamintire auditivă) Am comentat spunând că 
acea abilitate a lui este extraordinară, iar el s-a arătat uimit şi mt-a 
spus că întotdeauna se crezuse un ciudat, motiv pena u care nu vor¬ 
bea niciodată despre acest lucru! 

Mă întreb câte competenţe vor fi fiind ascunse in acest fel. 

Când suntem în acord cu noi înşine, descătuşăm cele mai 

valoroase abilităţi ale noastre. 
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Când Coran Ivanhevici a intrai în campionatul de tenis de ia Wîm- 
bledon în 2001, nu i se dădeau prea multe şanse să reziste şi cu atât 
mai puţine să iasă victorios. Cu toate acestea, încrederea în teluî său 
şi !n sine i-au dat puterea de a4 convinge pe oficialii turneului să4 
lase să se înscrie în competiţie fără să parcurgă calea obişnuită pen¬ 
tru calificare. Pasiunea lui era puternică. Ţelul său era să ofere ceva 
ţârii ce tocmai fusese distrusă de un război Chiar şi în timpul con¬ 
flictului din Croaţia, a avut convingerea că cea mai potrivită contri¬ 
buţie pe care o putea aduce nu era să îmbrace haina militară, ci sâ-i 
motiveze pe ceilalţi in calitate de jucător de tenis. A jucat fiecare min¬ 
ge ca şi cum ar fi trebuit câştigată. Şi a câştigat titlul de la ll^mble- 
don, într-o finală ce va rămâne în istorie ca una dintre cele mai fru¬ 
moase, dacă nu chiar cea mai frumoasă. 

Comportament 

Toate atributele amintite de mai sus — ţel, identitate, con¬ 
vingeri, valori şi aptitudini — sunt prezente în tot ceea cc în¬ 
treprindem. Comportamentul nostru constă în ceea ce facem şi 
spunem. Este ceea ce lumea din jurul nostru poate vedea şi auzi 
de la noi. Toate convingerile şi valorile mele transpar din fie¬ 
care cuvânt pe care îl scriu — atât convingerile pe care le sus¬ 
ţin şi mi le exteriorizez, cât şi acelea cu care nu sunt în acord. 

Ne putem gândi la comportament ca la vârful aisbergului; 
o parte din sine se află deasupra suprafeţei îngheţate, în timp 
ce ţelul, identitatea, aptitudinile, convingerile şi valorile sunt 
gânduri şi sentimente interioare. 



Exemple de comportamente: 

► Să pui întrebări. 

► Să spui ce vrei. 

► Să te pierzi cu firea. 

► Să-ţi identifici scopurile. 

► Să oimfeedback 

► Să zâmbeşti. 

► Să te înroşeşti. 

► Să alergi. 

► Să priveşti în ochi pe cineva. 

Majoritatea oamenilor au un tipar comportamental carac¬ 
teristic care sprijină obţinerea a ceea ce-şi doresc şi un tipar 
comportamental care poate sabota acest lucru. 

Martin este un lider foarte atent Este deschis la feedback-i^/ oferit de 
ceilalţi şi acţionează întotdeauna în consecinţă. Este foarte vesel şi se 
amuză, mai ales pe seama luL Este talentat în a crea viziuni pentru 
viitor şi când face asta, priveşte în sus şi spre dreapta. Pune întrebări 
precise, pentru a se asigura că a înţeles bine ce-i spun ceilalţi. 

Cu toate acestea, Martin poate foarte uşor să domine o discute, fă¬ 
când pauze îndelungi în timpul expunerii sale, mult mai mari decât 
ale celorlalţi participanţi la întâlnire. Acest lucru îl face atunci când 
e nervos; de asemenea, îşi „ronţăie** cu dinţii buza superioară Con¬ 
comitent, se comportă ca un zăpăcit — îşi răspunde singur la între¬ 
bări şi face toi felul de afirmaţii şi comentarii fără nici o legătură 
unele cu altele. Se uită în jos şi spre dreapta atunci când e în aceas¬ 
tă stare. îi întrerupe pe ceilalţi şi are pretenţia sa nu fie întrerupt 

Comportamentul se poate reflecta totodată în planurile de 
dezvoltare personală pe care vi le stabiliţi: 

► îmi voi nota pe hârtie care-mi sunt priorităţile la începutul 
fiecărei zile. 

► Voi citi despre un nou aspect al tehnologici în fiecare săp¬ 
tămână. 

► Voi deprinde o nouă competenţă punând-o în practică în 
fiecare zi. 

► Mă voi asigura că am înţeles făcând o trecere în revistă a 
fiecărei întâlniri la care particip. 
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► Voi fi de acord şi voi scrie pc tablă rezultatele fiecărei în¬ 
tâlniri a căror gazdă am fost. 

► Voi verifica dacă toate e-mail-urile pc care le-ara trimis au 
avut efectul scontat. 

O companie are un comportament cotidian care este carac¬ 
teristic pentru ea ca întreg sau la nivelul departamentelor şi 
echipelor sale. De exemplu: 

► Echipa care se ocupă dc vânzări răspunde cerinţelor clien¬ 
tului prompt şi eficient. 

► Personalul companiei te face să aştepţi şi dă vina pe alţi 
colegi pentru orice greşeală. 

► Angajaţii din companie adoptă iniţiative şi decizii pc loc. 

Comportamentul poate fi reprezentat totodată dc stilul 
planurilor de dezvoltare pc care şi le stabileşte compania: 

► Vom răspunde la apelurile telefonice după cel mult trei 
sunete. 

► Vom asigura calitatea în tot ceea ce facem. 

► îi vom abilita pe oameni să adopte decizii proprii. 

► Ne vom actualiza zilnic paginile web pentru a le menţine 
în pas cu ultimele noutăţi. 

Este în egală măsură important să ştim cum să fim precişi 
în planurile noastre comportamentale, precum şi să ştim când 
şi cum să „sărim“ Ia nivelurile superioare din raţiuni strategice 
şi de negociere. Cel mai important este să cunoaştem diferenţa 
dintre cele două tipuri de niveluri. Tentaţia multor oameni este 
să exploreze conţinutul, care de regulă este conţinutul compor¬ 
tamental, a ceea ce se spune sau ceea ce sc întâmplă. 

Mediu 

în sfârşit, mediul nostru defineşte contextele în care de¬ 
monstrăm tot ce am spus până acum. Mediul se referă la tot 
ceea ce este „în afara“ noastră — locul în care muncim, orga¬ 


nizarea, oamenii din jur, afacerea noastră, prietenii şi familia 
noastră, clienţii noştri — şi include, totodată, hainele pc care 
le purtăm. Ce gândim noi despre ceea ce conţine mediul este, 
de asemenea, o măsură a gradului în care ne asumăm respon¬ 
sabilitatea pentru ceea ce se întâmplă înjur. De exemplu; 

► Dacă spunem „Trăim într-o lume dificilă'*, aceasta suge¬ 
rează faptul că plasăm în afara noastră o parte din putere 
şi influenţă. 

► în acelaşi fel, a vorbi despre „ei“ („Ei nu mă vor lăsa" sau 
„Ei nu-mi spun", vezi capitolul 6) lasă aceeaşi impresie. 

„Toate călătoriile sunt, în cele din urma, o excursie în timp şi în min¬ 
te. Ca mulţi alţi oameni, am convingerea că peisajele din natură sunt 
oglinda sau poate cheia peisajului nostru interior. Nu ne-a adus pur 
şi simplu şansa sau norocul în Chile. Mesajele tăcute ale imaginilor 
dealurilor şi ale deşertului nepămăntean m-au asigurat de acest 
fapt.“ 

Brian Keenan, Bettveen Extremes (între extreme) 


Influenţa nivelurilor 

Gregory Bateson a accentuat faptul că, în procesul învăţă¬ 
rii, al schimbării şi al comunicării există o ierarhie naturală. 
Regulile după care se schimbă ceva la un nivel sunt diferite 
faţă de schimbarea petrecută la un nivel inferior. O schimba¬ 
re la un nivel inferior ar putea, dar fără să fie neapărat nece¬ 
sar, să afecteze nivelurile superioare. Cu toate acestea, o 
schimbare la nivelurile superioare ar schimba întodeauna lu¬ 
crurile la nivelurile inferioare. 

De exemplu, dacă vreau să-mi influenţez propriul com¬ 
portament sau pe-al altcuiva, ar trebui să operez o interv'enţic 
cel puţin la nivelul capacităţii. Aşadar, dacă cineva spune că 
nu poate face ceva (la nivel comportamental), iar eu îi răs¬ 
pund la nivel comportamental spunând ceva de genul; „Fă 
asta în felul acesta", atunci am rezolvat problema, dar asta e 
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tot — nu se va învăţa nimic din aceasta ori situaţia nu se va 
îndrepta. Pentru ca efectul schimbării să fie de durată, ar tre¬ 
bui să intervin la un nivel superior; aş putea fie să-i arăt per¬ 
soanei cum să facă ceea ce nu poate să facă (la nivel de apti¬ 
tudine), fie să aduc o provocare convingerilor sale în legătu¬ 
ră cu ceea ce este în stare să facă. 

în afaceri, este des întâlnită greşeala de a încerca să re¬ 
zolvi o problemă acţionând direct asupra chestiunii respecti¬ 
ve; de exemplu, pierderea unui client duce la încercarea de a 
diminua costurile, criza afacerii duce la întărirea competenţe¬ 
lor ctc. Trebuie să învăţăm să schimbăm nivelurile, astfel în¬ 
cât să intervenim la un nivel superior şi diferit de acela la care 
a apărut problema respectivă. Aceasta este natura NLP. 

Dă-i unui om un peşte şi îl hrăneşti o zi. învaţă un om să pescuiască 
şN vei hrăni o viaţă întreagă. 


Schimbarea substanţială 

Părerea noastră despre sine la nivelurile superioare ne va 
determina gândirea şi comportamentul la nivelurile inferioa¬ 
re, pe câtă vreme comportamentul nostru, de exemplu, poate 
sau nu să ne influenţeze convingerile la nivel superior. Aşa 
cum am văzut în exemplele de comportament enumerate pe 
parcursul capitolului, companiile care acordă atenţie numai 
comportamentului atunci când încearcă să introducă o nouă 
cultură, a calităţii, de exemplu, descoperă că schimbarea este 
substanţială doar dacă accesează şi nivelurile superioare ale 
convingerilor şi valorilor. Pentru producerea schimbării, este 
necesar să lucrăm cel puţin la un nivel superior celui pe care 
dorim să-l influenţăm. 

Dacă aveţi un angajat care nu-şi poate gestiona în mod efi¬ 
cient timpul astfel încât să poală să-şi facă bine munca, s-ar 
putea ca rezolvarea să nu conste în a-l trimite la un curs la 
care să înveţe cum să-şi organizeze agenda. Un manager şi-a 
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dat scama că, în cazul unei astfel de persoane din echipa sa, 
problema nu a fost doar una comportamentală, dar că acea 
persoană nu a valorificat sau nu a crezut în folosirea timpului 
în acelaşi fel ca managerul său. 

în mod caracteristic, pregătirea în NLP funcţionează la ni¬ 
velurile superioare. Multe modele de schimbare au legătură 
cu identitatea şi convingerile. Deşi NLP include, într-adevăr, 
învăţarea de tehnici, accentul se pune pe folosirea aptitudini¬ 
lor, cum ar fi sensibilitatea şi flexibilitatea, care fac ca aceste 
tehnici să funcţioneze. Mai mult, NLP poate funcţiona şi fără 
a cunoaşte conţinutul problemei sau al chestiunii. Acest fapt 
o diferenţiază de multe alte forme de instruire. Instruirea în 
NLP operează pe baza filozofici conform căreia; 

Oamenii au îr.lăuntrul lor toate resursele necesare pentru a obţine 
ceea ce-şi doresc. 

Instruirea în NLP este creatoare şi are de-a face cu proce¬ 
sul de „a învăţa despre învăţare” şi „a gândi despre gândire”. 
Numai din acest motiv, ca şi-a câştigat un loc drept într-o 
lume complexă şi în continuă schimbare, unde noi va trebui 
să ne găsim propriile formule pentru a reuşi. 

Reactiv sau proactiv? 

Imaginaţi-vă în următoarea situaţie; 

in ultimele şase luni aţi muncii la un nou proiect al companiei dvs. 
Acum, aproape că l-aţi terminat, iar rezultatele au fost conform pla¬ 
nului Credeţi că rezultatele acestui proiect reprezintă o contribuţie 
importantă la viitorul companiei la care lucraţi Contribuţia dvs. per¬ 
sonală vă satisface şi vă aşteptaţi ca lansarea proiectului să vă spriji¬ 
ne planurile privind o eventuală promovare. Cu două săptămâni îna¬ 
inte de lansare, conducerea anunţă o reorganizare majoră a compa¬ 
niei Se anunţă că toate proiectele începute în ultimul an urmează să 
fie puse la păstrare şi că asupra lor conducerea va lua ulterior o de- 
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cizie, Dvs, şi colegii de proiect vă simţiţi extrem de dezamăgiţi şi de 
descurajaţi. 

Pe care dintre următoarele atitudini o veţi adopta; 

► Acceptaţi situaţia şi vă întristaţi. 

► Vă necăjiţi sufleteşte. 

► Vă plângeţi celor din jur despre felul în care aţi fost tratat. 

► Speraţi ca cineva să ia o iniţiativă pentru a schimba 
situaţia. 

V Solicitaţi o întrevedere cu managerul dvs. pentru a discu¬ 
ta asupra acestei decizii. 

► Acceleraţi terminarea proiectului pentru a anunţa că e gata 
de lansare. 

► Părăsiţi compania. 

Ce altceva aţi mai putea face? Sunteţi 
reactiv sau proactiv în felul în care răs¬ 
pundeţi situaţiilor de viaţă? Sunteţi mâ- 
nuitoml de păpuşi sau păpuşa? în ce fel sc 
diferenţiază cei care îşi influenţează pro¬ 
priul destin de aceia care îşi lasă soarta în 
mâinile altora sau la voia întâmplării? 

Conversaţiile fui Sfere se învârteau în jurul a ceea ce făceau el sau 
alţii. De exemplu, Stere măsura prietenia ceîorlalp faţă de el în func¬ 
ţie de ceea ce făceau aceştia pentru el Totodată, se aştepta ca ei sa ju¬ 
dece prietenia lui prin acţiunile pe care el le întreprindea în favoarea 
lor. Era propnul său angajat şi se considera norocos de fiecare dată 
când ,,apăr ca'' un nou contract important era niciodată sigur 
sută la sută care va fi sursa viitorului său contract. Era foarte influ¬ 
enţai de climat Când afară era senin şi cald, se simţea, în general, 
mai optimist, dar când era frig şi înnorat, devenea deprimat 

Steve este afectat de comportamentul cotidian şi de me¬ 
diu. El este o persoană reactivă. 

Unda este foarte sigură pe sine. Se pricepe să-i asculte pe alţii şi se 
gândeşte foarte bine înainte de a da un răspuns sau de a reacţiona la 
ceea ce spun alţii Ţinuta sa este întotdeauna integră, echilibrată şi 
simetrică. Ştie ce este important pentru ea şi are convingeri puterni¬ 
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ce, dar nu le impune nimănui De fapt, are un stil foarte indirect de 
a se purta cu alţii Este flexibilă în comportament, astfel încât dacă 
ceea ce face nu funcţionează, încearcă să facă altceva, până când gă¬ 
seşte modalitatea de a deveni eficientă. Dacă lucrurile merg rău, re¬ 
flectează asupra situaţiei pentru a decide cum vrea cu adevărat să re¬ 
acţioneze. Dă impresia că, în majoritatea timpului, este împăcată cu 
sine şi este o persoană plăcută, în compania căreia ai vrea să te afli 
Oamenilor le place să o asculte vorbind. 

Tăria Lindei provine din interiorul ei. Este o persoană 
proactivă. 

Dacă vă îndreptaţi atenţia în principal către nivelurile in¬ 
ferioare ale schimbării în schema lui Dilt, vă veţi gândi la fe¬ 
lul în care v-aţi comporta dvs. şi ceilalţi în mediu. Veţi fi afec¬ 
tat de schimbările de comportament ale altor oameni şi de 
schimb<ările de mediu. Dacă vremea este însorită, v-ar putea 
înveseli, iar dacă este mohorâtă şi umedă, vă veţi simţi dărâ¬ 
mat. Aceasta tinde să vă conducă spre o cale mai reactivă de 
abordare a vieţii. O companie care se concentrează pe nivelu¬ 
rile inferioare ale comportamentului şi mediului va fi mai 
pregătită să răspundă „competitici“, decât să-şi urmeze pro¬ 
pria viziune asupra viitorului. 

Caria avea un foarte clar simţ a! identităţii şi al misiunii Ştia ce voia 
să obţină şi ce era important pentru ea. Credea că oamenii sunt de în¬ 
credere şi că, dacă cineva avea un comportament agresiv faţă de ea, 
aceasta nu însemna că era ceva personal, ci exprima mai degrabă 
ceea ce simţea în sinea sa acea persoană. Ea credea că are de învă¬ 
ţat din orice se întâmpla. Lua perioadele de criză ca pe o oportunita* 
te de a învăţa cum să-şi abordeze în mod diferit munca şi clienţii 

Comportamentul pmactiv vă solicită să vă concentraţi aten¬ 
ţia asupra nivelurilor superioare ale spiritualităţii, misiunii şi 
identităţii, convingerilor şi valorilor. Cu cât sunteţi mai capabil 
să funcţionaţi independent dc comportamentul altor persoane şi 
de schimbările de mediu; cu atât deveniţi mai proactiv. 

„Purtăm cu noi propria stare a vremii " 

StepJien Covey, Seven TIabits of Highly Effective People 
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De exemplu, în cazul în care credeţi că oamenii pot fi de 
încredere, chiar dacă cineva vă dezamăgeşte, probabil că veţi 
continua să vă menţineţi convingerea şi să priviţi incidentul 
ca pe o anomalie. 

Tată câteva exemple despre cât de diferit gândesc oamenii 
despre ei înşişi: 

A. Până la urmă, cred că am fost foarte norocos, atât în carie¬ 
ră, cât şi în viaţa personală. Nu mi-am pierdut niciodată 
locul de muncă, iar acum sunt propriul meu patron; în 
mod surprinzător, munca pare să te înalţe întotdeauna. 
Viaţa mea personală a fost mai puţin lină şi, deşi am avut 
multe regrete, în special în ce-i priveşte pe copii, am trăit 
multă bucurie. Mă bucură faptul că mă simt împlinit, îmi 
place munca mea, îmi face plăcere să-mi folosesc aptitu¬ 
dinile şi să-roi petrec timpul alături de copii. 

B. Sunt o tânără care ştie ce vrea, cum anume şi când să ob¬ 
ţin acest lucru. M-am decis să devin specialist în fiziotera¬ 
pie. Am studiat şi chiar am şi ceva experienţă. Această 
muncă este potrivită pentru mine, iar eu sunt potrivită pen¬ 
tru ea. Sunt o persoană fericită, căreia îi place să-i ajute pe 
ceilalţi. Mă înţeleg cu toţi şi cu fiecare în parte — e o ca¬ 
litate a mea de care sunt mândră. 

C. Găsesc că este foarte greu să scriu despre mine, poate pen¬ 
tru că sunt o persoană timidă şi introvertită. Nu-mi prea 
place să-i las pe oameni să ştie ceea ce simt. Ştiu, de ase¬ 
menea, că sunt o persoană foarte negativistă. îmi lipseşte 
încrederea în mine şi, prin urmare, nu am niciodată încre¬ 
dere în ceea ce fac. Mi-aş dori să am o atitudine mai pozi¬ 
tivă în privinţa vieţii şi îmi doresc să am aptitudinea de a 
nu mă îngrijora şi de a fi mai relaxat. 

Persoana de la punctul A vorbeşte, în principal, despre 
chestiuni aflate la nivelul comportamentului şi aptitudinilor. 
.Această persoană pare mai afectată de comportamentul altor 
oameni, de situaţii, de rezultatele la care ajunge. Stilul ci este 


mai degrabă reactiv. Pe de altă parte, persoana de la punctul 
B vorbeşte în termeni de identitate proprie. Aceasta este o 
persoană care ştie ce vrea şi obţine aceste lucruri, o persoană 
fericită, mândră de sine. Această înţelegere şi claritate faţă de 
propria identitate îi va permite să facă orice doreşte şi oricum 
doreşte. 

Persoana de Ia punctul C, însă, se descrie ca fiind timidă 
şi introvertită, ca neavând încredere în ceea ce face şi dorin- 
du-şi să fie altfel. Deşi această persoană este sigură de iden¬ 
titatea sa, ea adoptă un comportament pe care nu şi-l doreşte 
şi pe care ar vrea să-l schimbe. Este sigur că, indiferent de 
ceea ce-i spun ceilalţi despre ce poate ea să facă şi că nu e ne¬ 
voie să fie îngrijorată, convingerile sale despre propria iden¬ 
titate sunt mai puternice. 

în concluzie, B şi C sunt persoane proactive, în mod inde¬ 
pendent, dar în feluri cu totul diferite, în timp ce persoana de la 
punctul A, a cărei atenţie se îndreaptă mai mult asupra nivelu¬ 
rilor inferioare, este mai degrabă afectată, în mod semnificativ, 
de schimbările cotidiene de comportament şi de mediu. 

Obţinerea echilibrului 

Puteţi fi fericit aşa cum sunteţi. Dacă, totuşi, semănaţi mai 
mult cu persoana de la punctul C, care-şi doreşte să sc schim¬ 
be, este important să descoperiţi la ce nivel puteţi opera aceste 
schimbări, in ce priveşte persoana în discuţie, comentariile 
sale sc situau la nivelul identităţii şi convingerii; „Sunt o per¬ 
soană foarte timidă şi introvertită"; „Nu am niciodată încre¬ 
dere în ceea ce fac." Una dintre aceste convingeri nu trebuie 
neapărat să o deteimine pe cealaltă. Persoana ar putea, de exem¬ 
plu, să fie timidă şi introvertită şi totuşi să aibă încredere în ceea 
ce face. Pentru a face schimbările pe care şi le propune, va tre¬ 
bui să opereze la nivelul identităţii sau al spiritualităţii. 

în schimb, pentru persoana de la punctul A, schimbarea va 
depinde de dorinţa sa de a se schimba. Dacă individul respee- 
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tiv a simţit că a fost afectat pe nedrept de diferite comporta¬ 
mente şi de mediu şi doreşte să fie mai independent, trebuie 
să-şi îndrepte atenţia către nivelurile aptitudinilor, convinge¬ 
rilor şi identităţii. 

Când nu mai suntem în acord 
cu noi înşine 

Nu cunosc pe nimeni care să se afle în acord cu sine tot 
timpul. Cel mai mult contează ca incidenţa acestei stări de 
acord să fie în creştere pentru dvs. şi să ştiţi ce anume sa fa¬ 
ceţi când nu vă mai aflaţi în această stare. 

’ Vă puteti da seama de faptul că aţi ieşit din starea de acord 
atunci când circumstanţele vă afectează negativ, când sunteţi 
acaparat de un dialog interior negativ, când vă concentraţi 
asupra unor probleme sau când vă simţiţi stresat, obosit sau 

în momentul acesta, vă aflaţi în vreuna dintre următoarele 
situaţii? 

► O dezamăgire îti familie sau o supărare. 

► o schimbare neaşteptată în mediul de lucru. 

► Un coleg sau un prieten cu care nu se poate vorbi. 

► O schimbare a stării de sănătate. 

► O supriză în sectorul de piaţă pe care operaţi. 

► Un pronostic sumbru. 

► Un conflict personal. 

► Un rezultat nesatisfacător în muncă. 

► Schimbarea domiciului. 

► O provocare importantă legată de slujbă. 

► O problemă în viaţa intimă. 

Este posibil să treceţi prin una sau mai multe dintre aceste 

situaţii. Tocmai atunci când apar astfel de situaţii starea de 

acord cu sine se află în cei mai mare pericol. Deseon, combi- 
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narea acestora poate determina apariţia unui tipar de gândire 
şi a unui comportament neproductiv. în asemenea momente, 
este foarte important să fiţi capabil să vă menţineţi starea de 
acord cu sine. Tocmai atunci testăm cât de rezistente ne sunt 
valorile şi principiile. întrebarea este dacă acestea sunt cele 
care ni le dorim. 

Cu cât vă familiarizaţi mai mult cu ceea ce vreţi să fie im¬ 
portant pentru dvs. la fiecare dintre niveluri şi cu cât vă rea¬ 
mintiţi mai mult acest lucru, cu atât sunteţi mai capabil să vă 
recâştigaţi starea de acord cu sine (şi poate că nici nu o veţi 
pierde) în momentele de provocare şi de stres. 

Paşi către congruenţa cu sine 

Devenind conştient de felul în care gândiţi la fiecare din¬ 
tre aceste niveluri, începeţi să influenţaţi procesul de a fi în 
acord cu sine. Următoiul pas este să decideţi ce doriţi să fie 
adevărat pentru dvs. la fiecare nivel. Trasându-vă calea prin 
parcurgerea următoarelor întrebări, veţi începe să vă dezvol¬ 
taţi în timp un simţ al congruenţei cu sine: 

► Din ce sistem faceţi parte/ce sistem aţi vrea să influen¬ 
ţaţi? Care este contribuţia dvs. la sistemul mai marc din 
care faceţi parte ? Ce contribuţie aţi dori să aveţi? (Alte 
modalităţi de a vă gândi la această întrebare ar putea fi; Ce 
moştenire vreţi să lăsaţi? Ce valoare adăugată v-ar plăcea 
să oferiţi?) 

► Care este identitatea/misiunea dvs.? V-ar putea lua luni 
întregi sau chiar ani pentru a vă clarifica identitatea sau 
misiunea. începeţi prin a scrie care credeţi că sunt acestea 
în cazul dvs. Cum v-aţi descrie? Care este ţelul dvs. în afa¬ 
ceri, în viaţă? Există multe exerciţii care vă pot ajuta să vă 
gândiţi la acest lucru. Unele exemple sunt incluse în „în¬ 
demnul la meditaţie” de la sfârşitul acestui capitol. Gân- 
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diţi-vă ce roluri v-ar face să simţiţi că aveţi o viaţă împli¬ 
nită şi care ar fi rolurile pe care vi le-aţi dori indiferent de 
circumstanţe. 

► Care sunt convingerile şi valorile dvs.? Fiţi cinstit cu 
dvs. înşivă. Notaţi care sunt convingerile şi valorile cu 
care funcţionaţi acum, şi nu pe acelea „bune", „corecte", 
împrumutate din cărţi- Gândiţi-vă la deciziile pe care le 
luaţi zilnic. Care sunt factorii pe baza cărora luaţi aceste 
decizii? Care vă sunt convingerile despre dvs. înşivă/alţi 
oameni/familie/slujbă/viaţă? întrebaţi-i pe oamenii care 
vă cunosc ce convingeri cred ei că vă animă. Dar dvs. de 
ce anume doriţi să fiţi animat? 

► Care sunt aptitudinile dvs.? Stabiliţi care sunt adevăra¬ 
tele dvs. aptitudini. Acestea pot fi demonstrate nu numai 
prin ceea ce faceţi în munca dvs., dar şi prin ceea ce faceţi 
în afara acesteia. Este posibil să nu fiţi persoana care poa¬ 
te aprecia cel mai bine aptitudinile dvs. Aflaţi punctele de 
vedere ale altora cu privire la acestea. Ce set unic dc apti¬ 
tudini v-ar plăcea să fiţi capabil să puneţi în practică? 

► Ce faceţi? Care este comportamentul dvs. zilnic? Dc cele 
mai multe ori, ceilalţi sunt capabili să răspundă la această 
întrebare cu multă acurateţe. Stabiliţi cum anume vă per- 
cepeţi şi puneţi această opinie în balanţă cu felul în care vă 
percep ceilalţi. Identificaţi ce comportamente vă sunt ca¬ 
racteristice, lucrurile pe care le spuneţi sau faceţi de obi¬ 
cei. Ce vă caracterizează atunci când sunteţi în acord cu 
sine şi atunci când nu sunteţi? Ce anume aţi dori să vă fie ' 
caracteristic tot timpul? 

► Care este mediul dvs.? Unde şi când faceţi lucrurile de¬ 
spre care am vorbit mai sus? Ceea ce spuneţi reflectă in¬ 
fluenţe externe asupra dvs. şi asupra vieţii dvs.? Ce spune 
înfăţişarea dvs. despre dvs. înşivă — astăzi? Dar zi dc zi? 
în CC fel este mediul dvs. fizic o metaforă pentru ceea ce 
sunteţi? în ce contexte v-aţi dori să fiţi capabil să fiţi ele- 
mentul-cheie? 


Procesul de conştientizare a ceea ce înseamnă aceste lu¬ 
cruri pentru dvs. vă va da o mai mare posibilitate de a alege 
ceea ce doriţi să păstraţi şi ce nu. Conştientizarea conduce 
la alegere. Percepţia de sine a persoanei din exemplul ante¬ 
rior, de la punctul C, care s-a descris ca fiind timidă şi intro¬ 
vertită, a suferit ulterior transformări semnificative. A simţit 
că procesul scrierii acelui paragraf a scos la iveală unele din¬ 
tre tiparele sale de gândire despre sine, care nu i-au convenit 
şi pe care le-a schimbat. Treptat, această persoană a devenit 
încrezătoare în ea însăşi, a fost promovată într-o funcţie de 
răspundere, iar acum este mai fericită cu viaţa sa şi cu ea în¬ 
săşi. Drumul pc care îl urmăm nu este întotdeauna drept, dar 
este surprinzător cât dc des poate fi mai simplu decât ne per¬ 
mitem să credem. 

SCURTĂTURĂ CĂTRE STAREA DE ACORD 
CU SINE 

1. Alegeţi un aspect legat de dvs. înşivă despre care ştiţi că e 
adevărat atunci când vă aflaţi într-o stare de acord cu sine, 
ceva ce vă puteţi imagina cu uşurinţă. Ar putea fi un com¬ 
portament, o valoare, o convingere sau ar putea fi un lucru 
care vă face să vă simţiţi bine atunci când îl purtaţi. Ar fi 
folositor să fi ancorat în prealabil această stare de aliniere, 
dar şi acum se poate face acest lucru, 
t 2. Imaginaţi-vă că nivelurile sunt expuse în faţa dvs. Imagi- 
naţi-vă apoi că puteţi vedea, în faţa dvs., diagrama de la 
pagina 266. Puteţi face exerciţiul stând aşezat sau v-ar pu¬ 
tea fi mai uşor dacă v-aţi plimba printre niveluri ca şi când 
ar fi marcate pe podea. începeţi de la nivelul pe care vi-1 
imaginaţi ccl mai uşor şi înaintaţi spre celelalte niveluri, 
imaginându-vă în acest timp cum sunteţi şi cum aţi vrea să 
fiţi într-o stare de unitate cu sine. Acordaţi-vă timpul ne¬ 
cesar pentru a face aceasta şi pcimiteţi lucrurilor care vă 
vin în minte să prindă contur. Nu puteţi face exerciţiul res- 
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pectiv în mod absolut conştient sau în plan intelectual. 
Permiteţi-i inconştientului să vă îndrume. 

Aţi putea descoperi că, pc măsură ce înaintaţi printre nive¬ 
luri, gândirea dvs. devine tot mai abstractă. Aţi putea 
gândi în metafore. O dată ce aţi atins nivelul spiritualită¬ 
ţii, întoareeţi-vă şi priviţi înapoi la celelalte niveluri din 
perspectiva acestui scop total. Acum, mergeţi înapoi, du¬ 
când cu sine acest simţ al scopului şi exploraţi din nou fie¬ 
care nivel, reamintindu-vă permanent cum vă doriţi să fiţi. 


Rezumat 

Astăzi, cuvântul ,,proactiv“ este unul dintre cele mai în 
vogă în lumea afacerilor. Şi, cu toate că a fi reactiv sau proac- 
tiv nu este nici bine, nici rău — pentru că avem nevoie de 
amândouă—, este, tară îndoială, nevoie dc un stil de condu¬ 
cere proaciiv în această lume instabilă şi haotică. Nu mai este 
timp -să-i aşteptăm pc alţii să ne conducă. Şi nu ne mai putem 
construi planuri veritabile dacă nu facem decât să aşteptăm să 
vedem ce mişcare vor face alţii înainte să acţionăm în vreun 
fel. Nivelurile logice ale modelului schimbării ne furnizează 
un sens a! înţelegerii tiparelor proacţiunii şi rcacţiunii. 

Oamenii care şi-au clarificat scopurile, identitatea, con¬ 
vingerile şi valorile şi a căror atenţie se concentrează asupra 
acestor niveluri vor fi mai independenţi în raport cu schimbă¬ 
rile care apar la nivelurile comportamentului şi mediului şi 
mai proactivi în relaţia cu acestea. Oamenii mai puţin siguri 
la aceste niveţuă în relaţia cu ei înşişi şi a căror atenţie se în¬ 
dreaptă mai niuîbasupra nivelurilor inferioare vor fi afectaţi 
şi vor reacţiona la propriul comportament, ca şi al altora, pre¬ 
cum şi la schimbările din mediu. 

Gândiţi-vă la sport ca la o metaforă pentru afaceri. Ceea 
ce creează performanţe remarcabile în ciclism, tenis sau alt 
sport aduce şi succesul personal ori în domeniul afacerilor. 


Există multe tehnici în NLP menite să producă schimbări 
la fiecare nivel, iar unele dintre aceste schimbări pot ieşi în 
evidenţă cu ajutorul unui factor extern. Cu toate acestea, con- 
ştientizându-vă modul de gândire şi convingerile la fiecare 
dintre aceste niveluri şi începând să aduceţi provocări şi să vă 
puneţi întrebări asupra acelor aspecte pe care doriţi să le 
schimbaţi, veţi începe să vă influenţaţi echilibrul dvs. perso¬ 
nal între proactivitate şi reacţiune. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

I. Gândiţi-vi îa următoarele aspecte ale propriei vieţi. în 
fiecare dintre aceste zone, cât de aproape sunteţi de mo¬ 
dul în care aţi dori să fiţi? în coloana numită „Ideal", daţi 
fiecărui domeniu o notă de la 0 la 10, 10 semnificând fap¬ 
tul că acea arie este acum exact ceea ce vă doriţi dvs., iar 
0 indică contrariul. în coloana intitulată „Reactiv/Proac- 
tiv", descrieţi cât de activ influenţaţi fiecare dintre aceste 
domenii. 10 înseamnă că, în opinia dvs., sunteţi în întregi¬ 
me proactiv în ce priveşte influenţarea acestei zone, în¬ 
cercând să vă apropiaţi de ideal. 0 indică faptul că sunteţi 
în aşteptare şi speraţi (sau aţi renunţat deja). 

IDEAL REACTIV/PROACTIV 

Slujba dvs. 

Viaţa dvs. socială 
Prietenii dvs. 

Abilităţile dvs. 

Vă veţi construi o imagine a poziţiei pe care o ocupaţi pe 
scala reactiv-proactiv. Chiar dacă aveţi ceea ce dvs. con¬ 
sideraţi că este o situaţie ideală, sau pe aproape, veţi des¬ 
coperi că influenţaţi în mod activ această situaţie în sensul 
menţinerii ei în starea în care se află. 
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Vă poate fi de folos să aflaţi părerea celorlalţi în ce priveş¬ 
te locul în care vă situează ei pe această scală. Uneori, 
este foarte uşor să vă înşelaţi: de exemplu, $ă vă gândiţi că 
a fi ocupat este aceiaşi lucru cu a fi proactiv. când. de fapt, 
ceea ce faceţi dvs. are o influenţă prea modestă. 

2. Acordaţi-vă câteva momente pentru a vă imagina că vă 
pregătiţi pentru munca pe care vă doriţi cu adevărat să o 
faceţi. Scrieţi un paragraf despre dvs. înşivă, din punctul 
dvs. de vedere, în care să descrieţi ceea ce vă face unic. 

3. întrebaţi-vă un coleg sau un prieten dacă poate răspun¬ 
de la următoarele întrebări, în această ordine: 

A. Care este comportamentul dvs. caracteristic? 
(Compoitament) 

B. Ce spune despre dvs. mediu! propriu? (Mediu) 

C. Ce aptitudini unice aţi demonstrat şi puteţi demon¬ 
stra? (Aptitudini) 

D. Ce este important pentru dvs. din ceea ce faceţi şi 
ce valori le comunicaţi celorlalţi prin ceea ce faceţi? 
(Valori) 

E. Ce convingeri aveţi despre dvs. şi despre cei din 
jur, care vă fac capabil să faceţi ceea ce faceţi? (Con¬ 
vingeri) 

R Cine sunteţi? (identitate) 

G. Ce valori le inspiraţi celorlalţi, fiind cel ce sunteţi? 
(Spiritualitate) 

Cât de uşor au găsit interlocutorii dvs. răspunsul la aceste 
întrebări? A fost mai uşor la început sau la sfârşit? In ce fel 
s-a schimbat calitatea comunicării pe măsură ce continuaţi 
să puneţi întrebările? Fiecare întrebare corespunde unuia 
dintre nivelurile logice ale schimbării. Uşurinţa cu care in¬ 
terlocutorul dumneavostra a răspuns la aceste întrebări 
poate fi un indicator al măsurii în care este el familiarizat 
cu acel nivel de gândire despre propria persoană. 


Giîbett Kaplan a fost ttn editor de carte american milionar El şi-a 
atins toate scopurile pe care şi le-a propus în afaceri A fost şi un ad¬ 
mirator al lui Gustav Mahîer Obsesia tui a început m 1965, când, tâ¬ 
năr economist pe Wall Street, a fost fascinat de Simfonia II, pe care 
a ascultat-o sub bagheta dirijorului Stokowski De atunci, a ascultat 
concertul în toate interpretările posibile, l-a înregistrat şi l-a studiat 
cu atenţie, iar la 40 de ani i-a venit ideea de a dirija el însuşi simfo¬ 
nia, Criticii muzicali au strâmbai din nas. Singura pregătire muzica¬ 
lă a lui Kaplan era aceea din copilărie, când luase lecţii de pian. 
Când a susţinut primul spectacol, publicul a venit deopotrivă curios 
şi neîncrezător. Oamenii auziseră de obsesia lui Kaplan, dar ştiau şi 
că este nevoie de o pregătire intensă ca să dirijezi — şi mai ales să di¬ 
rijezi muzica lui MaltIer, După ce a început spectacolul, Kaplan şi-a 
dat seama că nu se putea sincroniza cu sunetele orchestrei A'«-î era 
familiară acustica sălii de concert. Auditoriul nu s-a arătat nici pe de¬ 
parte surprins, chiar se aştepta ia acest fenomen. Spectacolul a fost 
un eşec. 

Cu toate acestea, Kaplan a fost de neclintit Credea cu încăpăţânare 
în capacitatea Iui de a dirija o piesa compusă de Mahler, A continuat 
să studieze şi era pasionat în special de Simfonia II, „A Renaşterii**, 
A memorat complexa partitură şi a călătorit ca să asculte simfonia 
oriunde era cântată. în 1982, s-a simţit pregătit şi a susţinut specta¬ 
colul alături de American Symphony Orchestra. Interpretarea sa de 
excepţie i-a uimit pe critici şi a primit solicitări din lumea întreagă 
pentru repetarea spectacolului. 

Kaplan îşi dedică acum timpul liber studierii operei lui Mahler, iar în 
1986 a finanţat publicarea unui facsimil al Simfonici II, „A Renaşte¬ 
rii**, foarte bine documentat şi superb editat Până în prezent, a diri¬ 
jat 33 de concerte internapomtlc ale acestei simfonii. 




CAPITOLUL 14 


Scrieţi scenariul propriei vieţi: 
convingerile excelenţei 


,, Problema nu este ceea ce facem, ci ceea ce devenim. “ 

OSCAR WlLDli, De Ffo/unJis 

Convingerile proprii ne influenţează şi ne determină 
comportamentul Ele formează scenariul vieţii noastre — 
convingerile ne dictează cum să răspundem situaţiilor şi oa¬ 
menilor pe care îi întâlnim de-a lungul vieţii. Dacă cu am con¬ 
vingerea că voi găsi întotdeauna o cale să-mi ating scopul pro¬ 
pus, am mai multe şanse să izbândesc decât cineva care crede 
că nu va putea avea niciodată ceea ce-şi doreşte cu adevărat. 
Majoritatea convingerilor noastre se formează la vârsta de 
7 ani şi prind contur sub influenţa părinţilor noştri sau a echi¬ 
valentelor figurilor parentale. In majoritatea cazurilor, nu ne 
dăm scama că aceste convingeri sunt reflectate de fiecaie mo¬ 
ment al vieţii noastre şi totodată le influenţează. Iar fiecare 
convingere are propria ei structură, pe care o putem influenţa 
dacă alegem să facem aceasta. 

Este ca şi când am avea în minte o înregistrare. Dacă înre¬ 
gistrarea funcţionează, o putem păstra, eventual, o putem 
chiar actualiza şi perfecţiona din când în când. însă dacă în¬ 
registrarea ne limitează gândirea cu privire la noi înşine, o pu¬ 
tem da la o parte şi putem face o nouă înregistrare, astfel în¬ 
cât să obţinem una care să funcţioneze în sprijinul nostru. 
Acesta este unul dintre fundamentele NLP: înţelegând struc¬ 
tura gândirii noastre, o putem schimba, atunci când ne dorim 
cu adevărat acest lucru. 
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Convingerile proprii nc influenţează şi ne determină 
comportamentul. Ele formează scenariul vieţii noastre — 
convingerile nc dictează cum să răspundem situaţiilor şi oa¬ 
menilor pe care îi întâlnim de-a lungul vieţii. Dacă eu am con¬ 
vingerea că voi găsi întotdeauna o calc să-mi ating scopul pro¬ 
pus, am mai multe şanse să izbândesc decât cineva care crede 
că nu va putea avea niciodată ceea ce-şi doreşte cu adevărat. 

Majoritatea convingerilor noastre se formează Ia vârsta de 
7 ani şi prind contur sub influenţa părinţilor noştri sau a echi¬ 
valentelor figurilor parentale. în majoritatea cazurilor, nu ne 
dăm seama că aceste convingeri sunt reflectate de fiecare mo¬ 
ment al vieţii noastre şi totodată le influenţează. Iar fiecare 
convingere are propria ei structură, pe care o putem influenţa 
dacă alegem să facem aceasta. 

Este ca şi când am avea în minte o înregistrare. Dacă înre¬ 
gistrarea funcţionează, o putem păstra, eventual, o putem 
chiar actualiza şi perfecţiona din când în când. însă dacă în¬ 
registrarea nc limitează gândirea cu privire Ia noi înşine, o pu¬ 
tem da Ia o parte şi putem face o nouă înregistrare, astfel în¬ 
cât să obţinem una care să funcţioneze în sprijinul nostru. 
Acesta este unul dintre fundamentele NLP: înţelegând struc¬ 
tura gândirii noastre, o putem schimba, atunci când ne dorim 
cu adevărat acest lucru. 


294 


TEHNICILE NLP 


Convingerile excelenţei 


295 


Dacă dorim să reproducem modelul unei performanţe, tre¬ 
buie să fim capabili „să decriplăm“ convingerile persoanei a 
cărei performanţă vrem să o reproducem astfel încât să ne in¬ 
fluenţăm comportamentul. La fel, pentru a avea acces la ace¬ 
le resurse interioare care ne inspiră, specifice unui context, 
trebuie să fim capabili să „decriptăm" convingerea care ne 
sprijină într-o atare situaţie (să reproducem un model perso¬ 
nal). Dc exemplu, dacă vreau să fiu încrezătoare în faptul că 
voi vorbi cu uşurinţă la o conferinţă, îmi va fi de folos să re¬ 
produc modelul situaţiilor în care am fost convinsă că am 
ceva important de împărtăşit participanţilor la o întâlnire. 
Amintindu-mi de această convingere a mea, am avut acces la 
acea resursă interioară pe care o deţineam dintotdeauna, dar 
care fusese ascunsă temporar. 

Convingerile pot fi exprimate sub formă de declaraţii. 
Acestea nu sunt însă declaraţii factualc, ci emoţionale, care 
constau în opinii pe care le-am stocat de-a lungul timpului. 
Aşadar, care sunt convingerile vitale în ziua de azi? Ele sunt, 
după cum urmează; 

► Flecare persoană este unică. în fiecare dintre noi există 
o bogăţie de aptitudini nedescoperite încă şi suntem ca¬ 
pabili să Ic eliberăm prin felul în care intrăm în relaţie cu 
ceilalţi. 

► .Atunci când alege, fiecare om face cea mai bună alege¬ 
re pentru sine. Având această convingere, putem învăţa 
cum să înţelegem, să atingem performanţa şi să iertăm. 

► Nu există eşec, există doar feedback. Trebuie să ne asu¬ 
măm situaţiile care aduc schimbarea şi să învăţăm din ele. 
în consecinţă, trebuie să fim capabili să învăţăm continuu 
— o convingere de o importanţă centrală pentru capacita¬ 
tea noastră de a face acest lucru. 

► în spatele fiecărei conduite se află o intenţie pozitivă. 
Această convingere este esenţială pentru capacitatea noas¬ 
tră de a face faţă la tot ceea ce ni se întâmplă — indiferent 
dc repercusiunile negative care ar putea apărea iniţial, tre¬ 


buie să o preschimbăm într-o lecţie de viaţă, integrată edu¬ 
caţiei noastre. 

► Sensul unei comunicări îl reprezintă efectul ei. Poate că 
nu avem capacitatea de a ne controla mediul înconjurător, 
dar putem deveni conştienţi de influenţa noastră asupra 
acestuia. Având această convingere, ne asumăm deplina 
respon.sabilitatc pentru efectul comunicării noastre cu 
ceilalţi. 

► Pentru fiecare problemă există o soluţie. Această con¬ 
vingere o deţin cci care descoperă noi căi de a face faţă 
obstacolelor şi provocărilor. Ea Ic aparţine, de regulă, 
liderilor. 

► în noi înşine se regăsesc toate resursele de care vom 
avea vreodată nevoie. Crezând în acest luciu, putem în¬ 
văţa curo să avem acces la orice resursă interioară (com¬ 
petenţă. atitudine, convingere) de care vom avea vreodată 
nevoie pentru a dobândi ceea ce vrem. 

► Persoana cu cea mai mare flexibilitate de gândire şi 
comportament are şi cea mai mare influenţă. Dacă ceea 
CC facem nu funcţionează, atunci cu cât avem mai multe 
opţiuni, cu atât există mai multe şanse de a descoperi o 
calc pentru ca acel lucru să funcţioneze. 

► Mintea şi trupul sunt parte a aceluiaşi sistem. Dacă ne 
ascultăm trupurile, ele nc vor spune cc arc nevoie mintea 
să ştie. însuşiţi-vă această convingere şi învăţaţi să ascul¬ 
taţi dc înţelepciunea trupului dvs. 

► Cunoaşterea, gândirea, memoria şi imaginaţia sunt re¬ 
zultatul unor succesiuni şi combinaţii ale modurilor de 
filtrare şi înmagazinare a informaţiei. Dacă învăţăm ce 
sunt aceste secvenţe şi combinaţii (programe), putem in¬ 
fluenţa ceea cc funcţionează sau nu în cazul nostru şi să 
facem ceva în legătură cu aceasta. 

Să luăm ca exemplu un lider plin de compasiune. Sau pe 

cineva care a pus pe picioare o iniţiativă dc succes. Sau care 

a pus bazele unei afaceri noi — şi veţi găsi un nucleu al con- 
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vingerilor enumerate mai sus. Să luăm ca exemplu pe oricare 
dintre aceia care prosperă şi se bucură dc viaţă, care contri¬ 
buie la bunăstarea lumii şi stârnesc valurile schimbării — şi 
veţi descoperi că toţi aceştia nutresc acest gen de convingeri. 
A nutri astfel de convingeri sau altele asemenea înseam¬ 
nă să fii o persoană unitară. 

Pcntiu a explora efectul acestor convingeri, nu este nece¬ 
sar să credem în ele de la început — le putem presupune, ne 
putem gândi la ele ca şi când ar fi adevărate. Astfel, înainte 
de a ne decide să ni le însuşim definitiv şi permanent, putem 
descoperi ce efect au asupra vieţii noastre. Luând ca supozi¬ 
ţie oricare dintre aceste convingeri, începem să pătrundem pe 
calea gândirii şi comportării caracteristice modelelor exce¬ 
lenţei. 


Cum se nasc convingerile 

Jane era noul manager a! unui magazin de lux din Londra. Produ¬ 
sele destinate \>ânzdrii constau în bijuterii şi obiecte scumpe din pie¬ 
le^ aranjate îndârătu! unor vitrine de sticlă. Se închidea la ora 6 sea¬ 
ra, Exact ora la care unul dintre subordonaţii iui Jane, Robert, înce¬ 
pea să încuie vitrinele, indiferent dacă în magazin încă se mai aflau 
clienţi sau nu. Jane nu era de acord: nu4 plăcea impresia pe care 
acest fapt o putea lăsa asupra clienţilor. Voia ca Robert să încuie vi¬ 
trinele numai după plecarea tuturor clienţilor, l-a explicat Iui Robert 
că politica magazinului era aceea de a încuia vitrinele doar după ple¬ 
carea clienţilor, dar acest lucru nu a avut nici un efect. Data urmă¬ 
toare când 5 -a întâmplat acelaşi lucru, ea i-a spus că direcţia nu este 
de acord să se încuie nimic în prezenţa clienţilor; dar tot fără vreun 
efect Jane s-a străduit să-şi impună autoritatea şi a simţit că subal¬ 
ternii nu o respectă, 

în timpul unei discuţii cu un prieten, Jane şi-a dai seama că ar fi pu¬ 
tut să-i spună angajatului: „ Vreau să laşi vitrinele deschise până la 
plecarea ultimului client,'* Până atunci nu mai vorbise cu sine, $i-a 
dat seama că procedând astfel poate începe să-şi facă simţită autori¬ 
tatea. Si a înţeles că există multe alte situaţii în care ar putea să co¬ 
munice ceea ce doreşte folosind „vreau sau „aş vrea . 
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- Jane s-a întrebai de ce nu reuşise acest lucru mai înainte şi a înţeles 

I • în vele din urmă că spunea foarte rar „vreau". Şi-a adus aminte de 

\ ^ copilăria ei. Sfanta ei ti spusese de nenumărate ari: „^u contează ce 

' • vrei tu," 

} Acesta este un exemplu pentru felul în care se formează 

convingerile. Acceptăm opiniile oamenilor influenţi din viaţa 

1 ’ noastră şi le luăm de bune. Dar ele nu sunt deloc nişte fapte, 

r Ci sunt percepţii formate prin propria experienţă sau din 

;■ punctele de vedere ale altora. 

;■ Convingerile sunt opiniile noastre de,spre noi înşine, de- 

spre alţii şi despre lume. Aceste opinii determină deciziile pe 
1 , care le luăm şi felul în care ne comportăm în situaţiile coti- 
c; dienc. Părinţii sau echivalentele figurilor parentale (inclusiv 
profesorii) se află la originea multora dintre convingerile 
noastre. 

» De exemplu; 

► Nu contează ce vrei tu. 

' ► în viaţă poţi obţine tot ceea ce-ţi doreşti. 

^ ► Trebuie să munceşti din greu ca să avansezi în viaţă. 

• ► Obţii întotdeauna ceea cc-ţi doreşti şi vei obţine întot- 

/ 1 deauna. 

► Indiferent de situaţie, vei cădea întotdeauna în picioare. 

► Eşti leneş. 

.;Uf; ► Nu vei obţine niciodată ceea ce-ţi doreşti în această lume 

*1 dacă nu munceşti pentru asta. 

fi ► Eşti un student dc nota 10. 

; ► Eşti prost. 

:• « : ► Nu poţi avea încredere în oameni. 

I► Copiii trebuie văzuţi, nu ascultaţi. 

t ► Nu ai nici un fel de respect pentru sentimentele nimănui. 

; E; ► Eşti un mincinos. 

; ► Eşti copilul „bun*' din familie. 

E► Eşti un artist înnăscut. 

< j ► Eşti un matematician lamentabil. 
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Prin natura sa, NLP vă ajută să vă schimbaţi convingerile, 
astfel încât să vă creaţi propriul set de principii care să vă 
sprijine să deveniţi ceea ce vă doriţi. Nu trebuie să vă legaţi 
de sistemele de convingeri redundante, chiar distructive ale 
altor persoane. Vă puteţi crea un set propriu de convingeri, 
care să vă dea putere. Câţi dintre noi nu poartă povara care de 
fapt aparţine altcuiva? Deoarece convingerile sunt principii 
care ţin în întregime de fiinţa noastră interioară, ele se află 
complet sub influenţa noastră. Nu trebuie să ne lăsăm limitaţi 
de tiparele trecutului; putem scrie noi înşine scenariul pro¬ 
priei vieţi. 

Există o mulţime de moduri în caie putem face acest lu¬ 
cru. L^nul dintre acestea este să presupunem că deja avem 
acele convingeri, care — deşi noi — sunt mult mai potrivite 
cu ceea ce vrem să fim. De asemenea, NLP vă oferă tehnici¬ 
le necesare rescrierii propriei poveşti de viaţă. Pentru că in¬ 
conştientul dvs. nu cunoaşte diferenţa între real şi imaginar, 
vă puteţi imagina acel trecut pc care preferaţi să-l fi avut şi să 
vă rcscrieţi amintirile. Acest fapt provine din convingerea că 
gândirea, cunoaşterea şi memoria sunt rezultatul unor secven¬ 
ţe şi combinaţii ale modalităţilor de filtrare şi înmagazinarc a 
informaţiei. Cunoscând ce secvenţe şi combinaţii ale tipare¬ 
lor de gândire folosim, schimbăm felul în care ne reprezen¬ 
tăm amintirile. Ne putem influenţa amintirile astfel încât ele 
să ne sprijine să devenim ceea ce ne-ar plăcea să fim acum, 
în opoziţie cu ceea ce s-a întâmplat să fim. Aceasta este o 
funcţie mentală ce poate fi învăţată. 


Cum ne influenţează convingerile 
viaţa 

Soţul meu joacă squasft şi este animat de convingerea că 
poate câştiga fiecare meci, în cazul lui, secvenţa evenimente¬ 
lor este următoarea: 
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Convingerile noastre acţioneazâ ca o profeţie autoîmpli- 
nită. Acţionăm astfel încât să ne dovedim validitatea şi va¬ 
loarea propriilor convingeri. în cazul în care convingerile 
noastre sunt autolimitative, ne limităm performanţa — ccca 
ce dovedeşte faptul că propria convingere este „adevărată*', 
în tintp, convingerile devin din ce în cc mai puternice, iar noi 
continuăm să trăim potrivit lor zi de zi. 

însă dacă suntem animaţi de convingeri care ne fac puter¬ 
nici, cum este cazul acelora legate de excelenţă, prezentate mai 
sus, acţionăm şi ne comportăm într-un mod care nc eliberează 
potenţialul şi nc conduce la exprimarea personalităţii noastre 
reale. Cu ajutorul NLP putem genera convingeri care să ne facă 
puternici, astfel încât să putem învăţa, să ne putem dezvolta şi 
să realizăm lucrurile pe care ni le dorim cu adevărat. 

Recent, câştiftătorul concursului naţional de jocuri pe calculator din 
Marca Britanic a declarat că, pentru a câştiga, îşi imagina că jocul 
este real. Deşi conştientiza faptul că jocul era virtual, avea convinge¬ 
rea că, în timpul luptei, ar fi putut să moară. El a spus că, având 
această convingere, nu a jucat ca şl cum ar ji fost vorba de un sim¬ 
plu joc, ci ca şi cum ar fi fost o luptă reală pentru supravieţuire. 


Convingerile excelenţei 

V-aţi întrebat vreodată cum ajung unii oameni să aibă suc¬ 
ces? Să luăm câteva exemple: 

► Cum a reuşit Cristofor Columb să se agaţe de viziunea le¬ 
gată de descoperirea unui nou traseu de navigaţie în jurul 
lumii şi să-şi menţină curajul şi tenacitatea de a străbate 
mările pe care nu se mai navigase nicicând înainte? 

► Cum au reuşit americanii să depăşească limitele posibilu¬ 
lui şi să trimită un om pe Lună? 

► Cum a reuşit britanicul Tcrry Waite, în timp ce era prizo¬ 
nier în Liban, să-şi păstreze cumpătul şi minţile, fiind ţinut 
singur în captivitate, în beznă şi ameninţat cu moartea? 


► Cum au reuşit Yahoo! şi Amazon, două companii necu¬ 
noscute, să devină peste noapte nişte titani pe o piaţă ine¬ 
xistentă cu un an înainte? 

► Cum a reuşit Richard Branson să croiască un drum pentru 
compania Virgin Airlines, într-o afacere dominată deja dc 
organizaţii puternice şi bine ancorate? 

Mulţi oameni ar fi cedat dc la primii paşi. Cum au fost 
posibile astfel de realizări şi multe altele? Aceşti oameni au 
reuşit pentru că au crezut că pot reuşi. Roger Bannister a par¬ 
curs la un moment dat 1 600 m într-un timp mai scurt de pa¬ 
tru minute, iar în câteva luni şi alţi atleţi au fost capabili de 
această performanţă. Doborând bariera, i-a făcut şi pe alţii să 
creadă că acest lucru este posibil. O dată ce alţii au avut 
această convingere, performanţa lor a fost în acord cu ceea ce 
ei credeau că este posibil, lată care este puterea convingerilor 
noastre şi iată cum îi influenţează ele pc alţi oameni. 

Să vedem ce semnificaţie are fiecare dintre convingerile 
excelenţei. 

„Harta nu reprezintă teritoriul'* — se spune uneori în legă¬ 
tură cu această convingere. 

Să urmărim conversaţia de mai jos; 

— Mi-a plăcut filmul de aseară. 

— A fost o porcărie! 

— Nu e adevărat, imaginea a fost excelentă. 

— Da, dar nu a avut nici o poveste. 

— E ridicol CC spui! 

— Nu e adevărat! 

Fiecare persoană este unică 

Vă sună cunoscut? Nici umil dintre participanţii la aceas¬ 
tă conversaţie nu are dreptate şi nici nu greşeşte, chiar dacă ei 
nu-şi dau seama de acest lucru. Fiecare are propria sa expe¬ 
rienţă de viaţă, o „hartă a lumii" proprie. De câte ori s-a în¬ 
tâmplat ca „harta" dvs. să nu se potrivească cu a altcuiva? Şi 
ce SC întâmplă când nu se potriveşte? 
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O dată ce acceptaţi faptul că fiecare arc o „hartă a lumii“ 
proprie, începeţi să înţelegeţi şi să acceptaţi diferenţa. 

ffCând mâ gândesc !a alte cuîtuvU ffia gândesc h ceea ce reprezintă 
ele din punctai de vedere a! posibilităţilor umane: un set ctfmplet de 
moduri de a vedea, de a auzi şi de a simţi lumea înconjurătoare, care 
ar putea să rezoneze cu neurologia mea, un Ioc în care noutăţile di- 
ferenţei aşteaptă să fie descoperite ^" 

Judith De Lozicr, TurtlesAU the IVay Down 

Imaginaţi-vă o lume în care exista această înţelegere şi ac¬ 
ceptare — cât de diferită ar fi viaţa noastră de zi cu zi. Cum 
ar supravieţui presa? Despre ce ar mai scrie? Vă daţi seama 
cât de diferite ar fi titlurile ziarelor? 

Cât de des treceţi prin următoarele genuri de situaţii? 

Jim a explicat cum îşi imaginează el propriul său viitor şi la cefei de 
obstacole se aşteaptă. Jane l-a ascultat un timp şi apoi a spus: 

- - Ştii, Jifn, ceea ce trebuie să faci tu de fapt este să părăseşti aceas¬ 
ta slujbă şi să te muţi la departamentul de vânzări. Ai fi foarte potri¬ 
vit pentru o astfel de slujba, 

— Dar nu este tocmai ceea ce-mi doresc să fac, Jane. - 
— Poate că tu nu crezi asta — a răspuns Jane —> dar crede-mă, suni 
convinsă că aceasta este cea mai hună mişcare pe care o poţi face. 
Jim s-a îndepărtat şi .şi-a încrucişat braţele. Nu era de acord. 

DUme nu putea înţelege de ce angajaţii se plângeau de noua schemă 
de evaluare. Ea lucra în cadrul echipei de la departamentul de re¬ 
surse umane care iniţiase proiectul. în cadrul acestuia, managerii 
trebuiau să-i evalueze pe membrii echipei lor pe o scală de la ! la 5 
(1 fiind „subiect al unei măsuri disciplinare**, iar 5 — ceva de genul 
„lotul este excelent în ceea ce-l priveşte"*). Angajaţii nu au fost deloc 
încântaţi de acest sistem, mai ales deforma de notare. Diane a con¬ 
siderat că aceste plângeri sunt frustrante, iar angajaţii, „dificili**. 

Ambele scenarii ilustrează ceea ce se poate întâmpla atunci 
când cineva nu presupune că afirmaţia „fiecare persoană este 
unică'' este adevăralâ şi, în consecinţă, nu acordă nici o impor¬ 
tanţă ,4târţilor lumii" care aparţin celorlalţi. Aceasta înseamnă 
că fiecare dintre noi avem o concepţie proprie, unică, despre 
lume, despre felul cum stau lucrurile, despre cum sc comportă 
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oamenii, despre propria noastră experienţă. Iar această percep¬ 
ţie este doar un punct de vedere asupia acestor lucruri, o inter¬ 
pretare. Nu este o reprezentare exactă a realităţii. Aşa cum o 
hartă este doar o reprezentare a unui teritoriu, scoţând în eviden¬ 
ţă unde trăsături şi ignorând altele, experienţa dvs. personală vă 
conduce la sublinierea anumitor aspecte şi la ignorarea altora. 

Acceptarea acestei presupuneri denotă faptul că respectaţi 
diferenţa. 

„Diferenţa este diferenţa care face diferenţa/* 

Gregory Bateson 


în tabelul de mai jos este comparată situaţia în care este 
acceptată convingerea că fiecare persoană este unică cu situa¬ 
ţia în care această convingere nu este acceptată. 


Oameni care cred că afirmaţia 
„fiecare persoană este unică'* 
este adevărată 

Oameni care nu cred că 
afirmaţia „fiecare persoană 
este unică" este adevărată 

1 Abordează fucrurite m ocest mod: | 

Sunt cooperanţi, respectuoşi şi sun: 
deschişi ta diferenţă şi feedbock. 

Sunt rigizi, inflexibili şi dogmatici. 

1 Au ocest gen de convingeri: \ 

Diferenţa este importanta. 

Opinia lor este cea corectă. Ei ştiu 
cel mai bine. 

1 Au asemenea copacitâţi/hmitari: j 

Au abilitatea de a asculta, sensibili¬ 
tate si respect pentru diferenţa. 

Manifestă determinare şi încăpăţâ¬ 
nare. 

1 Ce fac şi ce spun: | 

Se arată interesaţi, cooperanţi, 
solicită întrebări, sunt curioşi în ce 
priveşte experienţele altora şi 
explorează diferenţele. 

Când primesc feedback, cer lămu¬ 
riri cu privire la lucrurile pe care 
nu le remarcaseră mai înainte. 

Vorbesc despre ceea ce „trebuie“ 
să facă alţii. 

Dezaprobă şi întrerup. Refuză. Fac 
ceea ce au făcut întotdeauna. Se 
apără şi încearcă să îndepărteze în 
mod fogic /eedbock-ul. 

Cum se simt. 

Sunt refaxaţi şl curioşi. [ Sunt frustraţi, iritaţi şi stresaţi. 

Experienţă: 

Descoperă noi aptitudini, învaţă 
lucruri noi. 

Stagnează. 
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j^tunci când alege, fiecare om 

cea mai bună alegere pentru sine 

atunci când un coleg sc ceartă cu dvs. şi refuză să ia în 
considerare punctul dvs. de vedere, aceea este cea mai bună 
alegef® pentru el în momentul respectiv. 

pacă aţi învăţat cele mai elegante şi mai cooperante căi de 
a obţi^*^ doriţi, viaţa va fi foarte diferită. Dar nu aţi 

învăt^^ aşa ceva. Aţi învăţat modalităţi corecte şi incorecte dc 
a obţit^® ceea ce vă doriţi. Atunci când un copil plânge şi zbia¬ 
ră îo mijlocul unui magazin, înseamnă că el a învăţat că ast¬ 
fel obţm® atenţia pc care o doreşte; nu este cea mai bună cale, 
cel P'JV” pentru cei din jur, dar este cea mai bună alegere 
pentru copilul respectiv. Facem ceea ce facem pentru că, la un 
anuiîiit nivel, funcţionează. Dacă ceea ce facem nu dă rezul¬ 
tate aWnci nu vom mai face ace) lucru. 

faptul că încercaţi să evitaţi posibilele situaţii dureroase 
este alegere pe care aţi învăţat să o faceţi. 

Aceasta nu înseamnă că este cea mai „bună“ alegere dintre 
toate» ci este soluţia optimă pe care o puteţi face potrivit ex¬ 
perienţei şi datelor dvs. personale, potrivit emoţiilor şi stării 
din momentul luării deciziei. 

ţjo lucru este însă clar: 

păci faceţi ce aţi făcut dinlotdeauna, veţi obţine ceea ce aţi obţinut 

jfiţotdeauna. 

(îândiţi-vă un moment la unul dintre scopurile dvs. Ce fa¬ 
ceţi pentru a-1 atinge? Indiferent carc-ar fi scopul, alegerea fă¬ 
cuta c®*® alegere la momentul respectiv. Cu cât 

aveţi mni multe opţiuni, cu atât există mai multe şanse dc a ob¬ 
ţine ccca ce vă doriţi. Dacă una dintre căile alese nu este ccca 
ce doriţi» puteţi alege o alta, sau o alia, până când este desco- 
pgfjtă aceea care funcţionează, cu condiţia să fiţi flexibil. 

Qândiţi-vă un moment la o persoană în prezenţa căreia 
v-ati simţit frustrat în timpul ultimei luni. De exemplu: 


► Un coleg care a susţinut o prezentare plictisitoare. 

► O persoană care a dominat întâlnirea. 

► Un membru al familiei care a făcut un comentariu insen¬ 
sibil la adresa dvs. 

► O persoană pe care vă bazaţi şi care a fost tăioasă cu dvs. 

► Un şofer care v-a tăiat drumul. 

► Un agent de vânzări care a refuzat să vă răspundă la între¬ 
bări. 

► O rcccpţioneră care v-a făcut să aşteptaţi. 

Acum gândiţi-vă la faptul că „în momentul în care alege, 
fiecare om face cea mai bună alegere pentru sine“. 

Imaginaţi-vă cum ar fi dacă aţi crede în acest lucni. Acum, 
imaginându-vă această stare, în ce fel ar fi fost afectate senti¬ 
mentele dvs. faţă de persoanele amintite? Ar fi ales colegul 
dvs. să facă o prezentare plictisitoare dacă aceasta era o op¬ 
ţiune? întâlnirea ar mai fi fost dominată de acea persoană 
dacă ea şi-ar fi putut influenţa în alt mod audienţa? 

Poate că aceasta nu este convingerea dvs. în acest mo¬ 
ment, dar puteţi experimenta ce sc întâmplă atunci când o 
aveţi, presupunând câ este adevărată pentru dvs. 

Dacă nu consideraţi adevărată această convingere, îi puteţi 
răspunde cu dispreţ persoanei care susţine o prezentare plicti¬ 
sitoare. însă presupunând că aceasta este cca mai bună alege¬ 
re pe care a putut să o facă, veţi putea să îi oferiţi un feedback 
constructiv şi sugestii privind alte modalităţi dc a-şi prezenta 
ideile. Aceasta nu înseamnă că trebuie să acceptaţi ceea ce fac 
persoanele din jurul dvs. şi felul în care procedează. Ci în¬ 
seamnă să vă aflaţi în acea stare care vă permite să aveţi in¬ 
fluenţă asupra acestor persoane. 

Convingerile excelenţei ne deschid mai multe căi inspira¬ 
te de a reacţiona în situaţii nu tocmai ideale, astfel încât să sc 
ajungă la un rezultat avantajos pentru toată lumea. Nu mai re¬ 
acţionaţi prin blamare, dispreţ şi frustrare, ci sunteţi animat 
de curiozitate, înţelegere şi interes, iar dvs. şi cei din jurul 
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dvs. veţi avea posibilitatea de a face mai multe alegeri, astfel 
încât cea mai bună alegere pentru o singură persoană sau pen¬ 
tru câteva să devină cea mai bună alegere pentim mai mulţi. 

Câţi dintre oamenii pe care-i cunoaşteţi îşi duc viaţa în re¬ 
grete? Cunoaşteţi astfel de oameni? Ştiind ceea ce ştiţi acum, 
ar putea exista decizii pe care să vreţi să le schimbaţi, cum ar 
fi locurile în care aţi fost, oamenii pe care aţi vrea să-i fi tra¬ 
tat în alt fel. Dar acesta sunteţi dvs. acum, cu competenţe di¬ 
ferite, cu cunoştinţe diferite, cu o experienţă de viaţă diferită. 
La momentul respectiv, alegerile pe care le-aţi făcut au fost 
cele mai potrivite pentru dvs. O dată ce puteţi accepta aceas¬ 
tă realitate, veţi fi capabil să părăsiţi regretele; ele ocupă lo¬ 
cul rezervat altor alegeri, mai satisfăcătoare. 

Nu există eşec, există doar feedback 

Cristofor Columb, John F. Kcnnedy, Teriy Waite, Richard 
Branson, Roger Bannister sunt toţi oameni care au perseverat 
pentru a obţine ce şi-au dorit cu orice preţ, care au avut convin¬ 
gerea că „nu exi.stă eşec, există doar feedback^'. Sunt sigură că 
dacă i-am lua astăzi un interviu lui Cristofor Columb, el nu ar 
spune: „De fapt, am renunţat la tot pentru convingerea că «nu 
există eşec, există doar feedbacby''l Pentru Columb, să facă 
ceea ce a tăcut a însemnat să facă lucrul în care a crezut, găsind 
curajul şi tenacitatea necesare unei astfel de experienţe. 

Experienţă şi acceptarea eşecuiui - înfrângere şi resemnare 

Experienţă şi cântărirea feedback-w/wi = învăţare şi alegere 

Imaginaţi-vă că aveţi această convingere. Cum v-ar influ¬ 
enţa ca sub unnătoarele aspecte: 

► Acceptarea feedback-vXvâ din partea altora? 

► încrederea în feedback-\i\ oferit? 

► încrederea dvs. de sine atunci când vă înlaţişaţi ideile? 

► Dorinţa de a vâ asuma riscuri? 


încercaţi să verificaţi aceste lucruri: ce ar însemna pentiu 
dvs ? Imaginaţi-vă ce potenţial de învăţare ar putea fi elibe¬ 
rat. Aceasta este o convingere foarte puternică în contextul 
dezvoltării personale. Când avem cu adevărat această convin¬ 
gere, putem învăţa din orice experienţă personală. Această 
convingere capătă o importanţă nouă şi din ce în ce mai mare 
cu fiecare zi. Trăim într-o lume în care feedhack-vd este cu 
mult mai la îndemână, în timp real. Oamenii şi companiile ca¬ 
pabile să profite de această convingere sunt cele care cred cu 
adevărat că au multe de învăţat; nu există eşec, există doar 
feedback — sub nenumărate forme, mult mai multe decât am 
experimentat până acum. 

în spatele fiecărui comportament 
se află o intenţie pozitivă 

Această convingere poate reprezenta o adevărată ilumina¬ 
re. înseamnă că aţi ales .să credeţi că în spatele oricărei acţiuni 
SC află o intenţie pozitivă în ceea ce vă priveşte. Cel mai im¬ 
portant de reţinut aici este faptul că nu e nevoie ca acest lu¬ 
cru să fie neapărat adevărat. Avantajele provin din convinge¬ 
rea că este adevărat. Atunci când cineva se comportă agresiv 
la adresa mea, pot alege să cred că în spatele comportamen¬ 
tului său se află o intenţie pozitivă — aceea de a mă determi¬ 
na să fiu mai independent. Poate că nu aceasta este intenţia 
conştientă a persoanei agresive; eu aleg să cred că aceasta 
este intenţia ce se ascunde în spatele comportamentului său. 

Având această convingere, pot să-mi aleg modalitatea de 
reacţie. în lipsa ei, reacţia mea va fi mai degrabă negativă sau 
agresivă. Aş putea să-mi pierd stima de sine şi încrederea din 
cauza a ceea ce simt în legătură cu felul în care sunt tratat. Cei 
care îşi menţin posibilităţile de alegere atunci când trebuie să 
reacţioneze la comportamentul celor din jur sunt de regulă oa¬ 
meni animaţi de această convingere sau de una a.semănătoare. 
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/an fi fiul său, adolescent, aproape că s-au luat la bătaie. Băiatul stă¬ 
tea tntr-un colţ a! bucătăriei, iar lan în celălalt. Ţipau unul la altul, 
fără să se asculte. Pentru lan, fiul său era un tânăr pretenţios fi ne- 
chihtuit. Pentru băiat, tatăl lui area o minte închisă, era inflexibil fi 
extrem de insensibil, lan a încetat să mai ţipe şi .să-l mai plesnească 
pe băiat — moment în care s-a dat cu un pas înapoi şi a început să se 
gândească la gestul său. S-a apropiat de fiul său, l-a îmbrăţişat şi a 
spus; „ Te voi iubi întotdeauna, orice-ai face ." 

Acest moment i-a permis lui lan să exprime ceea ce simţea cu adevă¬ 
rat. Momentul respectiv s-a întipărit de asemenea in mintea fiului 
său, astfel încât, atunci când acesta va avea propriul lui copil, îşi va 
aminti experienţa prin care trecuse şi va şti ce fel de tată să fie pen¬ 
tru copilul luL 

în acel moment, lan nu s-a întrebat în mod conştient; „Care este in¬ 
tenţia pozitivă din spatele comportamentului fiului meu faţă de 
mine?“ Dar la un nivel inconştient, acest principiu a funcţionat Fiul 
său cu siguranţă că nu s-a gândit: „Cum pot fi atât de nesuferit, în¬ 
cât .să-l determin pe tatăl meu să-mi furnizeze un astfel de model de 
părinte pentru viitor?" Nici pe departe! Dar acţionând ca şi când lu¬ 
crurile ar fi stat tocmai aşa, lan a transformat o situaţie care ar fi pu¬ 
tut avea repercusiuni negative într-una specială 

Acesta este gcmil dc influenţă pe care l-aţi putea avea. 
Dacă alegeţi să credeţi că în următoarele tipuri de împrejurări 
există o intenţie pozitivă ia adresa dvs., vă puteţi transforma 
modalitatea de a reacţiona la situaţie. De exemplu: 

► Şeful vă critică pentru incompetenţă. 

► Puteţi alege să credeţi că intenţia sa pozitivă este să vă 
ofere oportunitatea dc a învăţa cum să fiţi calm şi încreză¬ 
tor în faţa unei agresiuni. 

► Un coleg înţelege greşit ceea ce-i spuneţi. 

► Intenţia sa pozitivă este ca dvs. să învăţaţi să fiţi mai fle¬ 
xibil în comunicare, să găsiţi o modalitate dc a explica lu¬ 
crurile astfel încât celălalt să înţeleagă. 

► Afacerea dvs. trece printr-o perioadă nefastă. 

► Intenţia ce derivă din aeeasfă situaţie este ca dvs. să o luaţi 
de la capăt şi să învăţaţi cum să vă descurcaţi în situaţia în 
care lucrurile nu merg cum trebuie. 


Aceste exemple pot să funcţioneze sau să nu funcţioneze 
pentru dvs. Imponant este însă să generaţi idei proprii legate 
de posibilele intenţii pozitive, idei care să dea un înţeles adec¬ 
vat pentru dvs. respectivelor comportamente. Aceasta este o 
oportunitate de a da frâu liber creativităţii. Descoperind in¬ 
tenţia pozitivă care funcţionează în cazul dvs., veţi descoperi 
că respectivul comportament îşi schimbă complet înţelesul. 
Şi, mai mult decât atât, vă va feri de o reacţie impulsivă: vă 
va schimba starea dc spirit, astfel încât reacţia dv. să fie o ale¬ 
gere şi nu un obicei nepotrivit. 



Efectul este consecinţa înţelesului dat 
comunicării 

Această convingere poate fi exprimată .şi sub forma: „In¬ 
tenţia din spatele comunicării nu reprezintă înţelesul ei pro- 
priu.“ Principiul operează la diferite niveluri. Dc exemplu: 

► S-a întâmplat vreodată să explicaţi cuiva cu multă atenţie o 
anumită idee, iar în final, când vedeţi că persoana respecti¬ 
vă nu v-a înţeles, să vă simţiţi frustrat? I-aţi oferit unei per¬ 
soane un feedhack, fiind anunat de intenţia de a o ajuta să 
înveţe şi să se dezvolte, pentru ca în cele din urmă să des¬ 
coperiţi că acea persoană s-a supărat pe ceea ce i-aţi spus? 

► La şedinţele cu părinţii de la şcoală, câteodată mă treceau 
fiorii, când un profesor spunea: „Clasa aceasta reprezintă 
un grup de elevi în faţa cărora este foarte greu să predai; 
aceştia nu sunt buni ascultători; trebuie să înveţe să fie 
atenţi.“ Acest gen de comentariu indica faptul că profeso- 
nil plasa răpunderea în întregime pe umerii elevilor — în 
nici un caz pe ai lui. Iar dacă cu aş fi dat vina pe profesor, 
aş fi făcut exact acelaşi lucru! 

► Apreciind munca unui subordonat al dvs., aţi atribuit vre¬ 
odată întreaga responsabilitate pentru performanţa sa felu¬ 
lui în care l-aţi îndrumat? Cum credeţi că s-a simţit acea 
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persoană? Dvs. personal v-aţi aflat vreodată într-o astfel 
de situaţie? Cum v-aţi simţit? 

► Dacă îndrumaţi o echipă de lucru, iar membrii acesteia îşi 
îndeplinesc norma înainte de termen, aceasta este o măsu¬ 
ră a capacităţii dvs. de a conduce. 

► Dacă aveţi un coleg care nu vrea să colaboreze cu dvs., 
aceasta este o reflectare a capacităţii dvs. de influenţare. 

► Dacă aveţi un copil care nu vrea să se comporte cum sc 
cuvine, aceasta este o consecinţă a capacităţii dvs. de a fi 
un bun părinte. 

Şi ceilalţi oameni implicaţi în aceste situaţii ati partea lor 
de responsabilitate, fireşte! Dar dvs. sunteţi parte din sistem. 
Ceea ce faceţi permite şi chiar încurajează răspunsul pe care-1 
primiţi. 

Valoarea acestui mod de gândire constă în faptul că vă 
asumaţi răspunderea pentru reacţiile primite. Dacă nu obţi¬ 
neţi răspunsul dorit iniţial, trebuie să găsiţi noi modalităţi dc 
comunicare, până când veţi ajunge la rezultatul 3.şteptat. De 
exemplu, dacă cineva nu înţelege ce vreţi să spuneţi, căutaţi 
o modalitate de a fi mai explicit, astfel încât acea persoană să 
vă înţeleagă. 

A avea convingerea că „efectul unei comunicări este con¬ 
secinţa înţelesului dat comunicării** înseamnă că: 

► Dacă îndrumaţi o echipă de lucru care îşi dă toată silinţa 

— acesta este un indiciu al felului în care îi îndrumaţi. 

► Dacă îi exlicaţi unui coleg un nou concept, iar el nu înţe¬ 
lege — aceasta este o măsură a lipsei de flexibilitate în fe¬ 
lul dvs. de a explica. 

► Dacă aveţi o familie iubitoare — aceasta este o reflecţie a 
felului dvs. de a fi. 

► Dacă feedhiick-\i\ pe care i-1 oferiţi unui prieten îl jigneşte 

— acesta este rezultatul felului în care i-aţi oferit feed- 
hack-ul. 
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► Dacă oamenii vă aleg ca furnizor — aceasta este o măsu¬ 
ră a felului în care aţi relaţionat cu ei în orientarea aface¬ 
rii proprii. 

Cei care au această convingere nu au probleme cu clienţii, 
cu personalul sau la nivel managerial. A avea această convin¬ 
gere înseamnă să vă asumaţi responsabilitatea pentru reacţii¬ 
le primite şi să le consideraţi un feedback la adresa a ceea cc 
faceţi. Având această convingere, nu îi veţi considera pc cei¬ 
lalţi sursa problemelor. Căutaţi să vă dezvoltaţi propria flexi¬ 
bilitate, a.stfel încât să găsiţi noi alegeri care să genereze noi 
răspunsuri. 

Pentru fiecare problemă există o soluţie 

Ce faceţi atunci când vă loviţi de o problemă? Renunţaţi? 
Perseveraţi până găsiţi o cale de rezolvare? Aşteptaţi pe altci¬ 
neva, care să vă scoată din încurcătură? 

Imaginaţi-vă cum ar fi să aveţi convingerea că puteţi găsi 
o soluţie, indiferent dc problema cu care vă confnmtaţi. Pro¬ 
babil că vă veţi petrece mult mai puţin timp îngrijorându-vă 
cu privire la ceea cc aveţi de tăcut. Aţi avea încredere în fap¬ 
tul că, într-un fel sau altul, la un moment dat veţi găsi o cale 
de a obţine ceea ce v-aţi dorit. 

Iată ce înseamnă să fii animat de această convingere. Ea Ic 
este caracteristică oamenilor cu cele mai mari realizări. Le 
este caracteristică celor care găsesc soluţii noi la probleme 
vechi. Şi fac acest lucru deoarece au convingerea că pot să-l 
facă. Este convingerea aflată în centrul creativităţii. 

Edvvard de Bono studiază consecinţele acestei convingeri 
în cărţile sale despre gândirea laterală*. Există o soluţie pen¬ 
tru orice problemă; această credinţă dă acces minţii la noi po¬ 
sibilităţi, la noi soluţii inovatoare. 


* Vezi Edvvard de Bono, Gândirea laierală. Curtea Vcchc Publj:vhing. 
2003. (V. red.) 
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Existenţa acestei convingeri presupune de asemenea că 
aveţi încredere în instinctul dvs. de a găsi o cale de rezolvare 
a unei probleme. Probabil că vă simţiţi frustrat dc acei oameni 
care nu au această convingere; sunt oameni care renunţă 
atunci când sc lovesc de greutăţi. în orice caz, dacă aveţi cu 
adevărat această convingere, atunci aveţi şanse să găsiţi o 
cale dc a-i influenţa pozitiv pe ceilalţi. 

în noi înşine se regăsesc toate resursele 

de care vom avea vreodată nevoie 

Cei mai independenţi oameni recunosc faptul că îşi caută 
resursele în ei înşişi. Cei mai mulţi dintre noi dispunem de re¬ 
zerve de calităţi, însuşiri şi atitudini necxplorate încă, pe care 
nu am învăţat să le folosim. Am întâlnit deseori oameni care, 
deşi erau conştienţi că sunt înzestraţi cu o serie dc abilităţi pe 
care nu şi le folosesc, păstrau tăcerea în această privinţă, de 
teamă că ar fi părut aroganţi sau plini de sine. 

Din clipa în care ne-am născut, trăim, experimentăm, în¬ 
văţăm şi ne maturizăm. Pe parcurs, descoperim şi dezvoltăm 
un uriaş set de abordări unice, conforme circtimstanţclor 
noastre personale. Chiar dacă ne folosim o anumită capacita¬ 
te doar pentru scurtă vreme, o vom păstra în banca de date a 
amintirilor noastre, aşteptând să fie eliberată şi dezvoltată la 
următorul moment potrivit. 

Dacă mă confrunt cu o situaţie în care îmi dau seama că am 
nevoie de încredere pentru a-mi folosi cunoştinţele cu uşurin¬ 
ţă, dar experienţa mă face să mă îndoiesc de această capacita¬ 
te a mea, atunci îmi pot căuta resurse interioare. Dacă sunt 
convinsă că în interiorul meu voi găsi toate resursele de care 
am nevoie, pot căuta până ce voi găsi un moment în viaţa mea 
sau un context în care am folosit resursa de care am nevoie în 
prezent. Punându-mi întrebarea; „Unde se află această resursă 
(ar putea fi încrederea în sine sau orice altă resursă de care am 
nevoie)?", înseamnă că am iniţiat procesul căutării a ceea ce 
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vreau cu adevărat. Aşadar, dacă ne gândim (prin asociere) la 
un moment în care am avut acces la resursele dorite, efectul 
său va fi accederea la aceste resurse în prezent. 

Mama mea suferă de osteoporoza severă şi se luptă din răsputeri să 
SC deplaseze fără durere. Spatele ei s-a deformat ht timpy ca rezultai 
a! măcinării oaselor. Ea vorbeşte de muHe ori despre disconfortul pe 
care îl resimte şi, în timp ce vorbeşte despre asta, încearcă să se miş¬ 
te^ chiar dacă ti este greu şi o doare^ şi îşi schimbă expresia feţei In- 
tr-o zi mi-a povestit despre un maior austriac pe care l-a întâlnit în 
timpul războiului şi şi-a amintit ca, ori de câte ori intra ea în încăpe¬ 
re, maiorul încerca să-i atragă atenţUu Amintirea a amuzat-o şi, în 
timp ce-mi explica cum mcerca el să se facă remarcat, s-a ridicat din- 
tr-o dată în picioare pentru a-l imita, A zâmbit şi s-a distrat amintin- 
du-şL yV// a mai fost atentă la felul în care se mişcă şi şi-a depăşit 
complet neputinţa fizică în acel moment 

Persoana cu cea mai mare flexibilitate 
de gândire şi comportament are şi cele mai mari 
şanse de reuşită 

La un moment dat în cariera mea, am lucrat pentru departamentul 
de instruire al companiei International Computers Ltd. Desfăşuram 
o serie de cursuri de dezvoltare a competenţelor pentru departamen¬ 
tul de relaţii cu clienţii. La acea vreme, fineam un curs de abilităţi de 
influenţare, în cadrul cărora îi învăţam pe participanţi să aleagă mo¬ 
dalitatea de a se exprima verbal îi mai învăţam cum să aleagă lim¬ 
bajul cei mai eficient pentru a ajunge la rezultatele dorite, în special 
în cadrul întâlnmlor. 

Clienţii noştri au beneficiat în scurt timp de un personal cu o compe¬ 
tenţă verbală ridicată. După aceea am început să primim plângeri de 
ia echipa de vânzări a companiei. Când un reprezentant de vânzări al 
companiei se afla într-o întâlnire cu un client care absolvise cursul 
de abilităţi de influenţare, clientul ti dejuca planurile reprezentantu¬ 
lui companiei în ce priveşte orientarea întâlnirii. Este inutil să mai 
spun că respectiva companie şi-a schimbat politica de instruire. Iar 
cursul nostru a devenit imediat o parte importantă a programului de 
Instruire pentru echipele de vânzări! 

Când Lance Armstrong a câştigat Turul Franţei în 2001, o parte din 
succesul lui a fost atribuit vitezei sale de pedalare. Majoritatea celor- 
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lalţi ciclişti rulau pedalate mai încet, în loc să le ruleze cu viteză. 
Efectul pedalării rapide este dat de faptul că trupul îşi foloseşte 
muşchi diferiţi (muşchii cu contracţie uşoară), în comparaţie cu cei 
antrenaţi intr-o pedalare mai uşoară (muşchii cu contracţie puterni¬ 
că). Muşchii cu contracţie uşoară rezistă mai mult timp la efort decât 
muşchii cu contracţie puternică, iar Lance Armstrong fusese antre¬ 
nat să folosească eficient ambele grupuri de muşchi. Putea să par¬ 
curgă distanţe mari atât în poziţia stând aşezat pe scaun, cât şi sprt- 
jinindu-se doar de pedale. El s-a remarcat in ciclismul montan şi încă 
nu a fost surclasat în cursele de viteză. Mai presus de orice alte cali¬ 
tăţi, avea o imensă flexibilitate în ce priveşte toate aspectele abilităţi¬ 
lor sale legale de ciclism. 

Acelaşi lucru este valabil şi în cazul flexibilităţii mentale. 
Dacă suntem flexibili în gândire şi comportament, putem face 
alegeri. Dacă una dintre alegeri nu funcţionează, putem ape¬ 
la la o alta, până când vom găsi una care să funcţioneze. 

Cum ajung sportivii să fie flexibili? Se antrenează; fac 
exerciţii cu diferitele părţi ale corpului lor, astfel încât să se 
poată mişca liber, să poată folosi diferite stiluri. Atleţii trec 
printr-o serie largă de programe de antrenament. Cel mai efi¬ 
cient exerciţiu este adesea şi cel mai simplu, dar cel mai frec¬ 
vent. Prin exersarea regulată a abilităţilor şi a tehnicilor expli¬ 
cate in această carte, vă veţi dezvolta o linie de comportament 
şi de gândire şi, în consecinţă, vă veţi dezvolta flexibilitatea. 
Puteţi deveni un comunicator de largă notorietate, ca o con¬ 
secinţă a felului în care vă exersaţi mintea. 

Mintea şi trupul sunt parte 

a aceluiaşi sistem 

Orice interferenţă la nivelul unei părţi a sistemului afec¬ 
tează şi celelalte părţi. 

Ridicaţi-vă în picioare pentru a face următorul exerciţiu. Pn- 
viţi înainte, dcpăilaţi-vă picioarele, îndreptaţi-vă capul, ridicaţi 
orizontal un braţ în faţă şi, păstrând braţul in linie orizontală, în- 
toarceţi-l uşor spre spate, cât de mult puteţi. Ţineţi braţul fix în 
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această poziţie, întoarceţi-vă şi observaţi spre ce arată braţul. 
Poate fi un punct de pc perete sau la distanţă care marchează cât 
de departe aţi putut să vă mişcaţi braţul spre spate. 

Acum, priviţi cu atenţie la scena din spatele dvs. şi hotă¬ 
râţi cât de departe aţi vrea să puteţi să vă mişcaţi braţul din¬ 
colo de punctul în care a ajuns iniţial. Fixaţi-vă acel punct în 
minte, în timp ce vă întoarceţi din nou privirea înainte. Din 
această poziţie, mişcaţi-vă din nou braţul spre spate, cât de 
mult posibil. După ce l-aţi rotit cât de mult aţi putut, menţi- 
neţi-l nemişcat, întoarceţi-vă şi observaţi cât de departe s-a 
mişcat braţul de data aceasta. 

Majoritatea oamenilor descoperă că şi-au mişcat braţul 
mai departe a doua oară, dacă nu până la punctul pe care l-au 
vizualizat, măcar ceva mai mult decât prima dată. Ştim că 
dacă vă imaginaţi pe dvs. înşivă aruncând o minge, muşchii 
corpului folosiţi pentru această acţiune se încordează şi sc re¬ 
laxează ca şi când aţi face efectiv acea mişcare. Aceia dintre 
dvs. care au o imaginaţie bogată probabil că vor avea un re¬ 
cul fizic atunci când umiăresc ceva neplăcut la televizor sau 
la cinematograf. Puteţi reproduce în propriul trup senzaţiile 
încercate dc oricine altcineva. Corpul devine o expresie a 
propriei gândiri. Cercetări recente au demonstrat că există nu¬ 
meroase conexiuni între ccca ce gândim şi sănătatea corpuri¬ 
lor noastre. 

Ideea este că toate aceste convingeri ale excelenţei nu tre¬ 
buie să fie neapărat adevărate. Puterea lor rezidă în efectul pe 
care îl au atunci când alegeţi să credeţi că sunt adevărate. 
Aşadar, care sunt implicaţiile faptului de a crede că mintea şi 
trupul sunt părţi ale aceluiaşi sistem? 

► Sunteţi independent, în sensul că aveţi convingerea că vă 
puteţi controla şi influenţa experienţa. 

► Credeţi că vă puteţi influenţa starea şi sănătatea prin felul 
în care gândiţi. 

► Sunteţi capabil să generaţi orice stare vă doriţi: relaxare, 
emoţie, linişte, încredere. 
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► Purtaţi dc grijă atât corpului, cât şi minţii dvs., păstrân- 
du-lc în formă. 

► Vă creaţi amintiri şi imagini a ceea ce vă doriţi şi aveţi ca¬ 
pacitatea dc a face aceste lucruri. 

Oamenii de succes din orice domeniu au convingerea că 
mintea şi corpul lor sunt una. Ei ştiu că având grijă de una, au 
grijă în acelaşi timp şi de cealaltă. Aşa cum memoria şi ima¬ 
ginaţia au aceleaşi circuite neurologice, potenţial, au şi ace¬ 
laşi impact. 

Procesul Feldenkrais (denumit după MosUe Feldenkrais) este proce¬ 
sul conştientizării prin mişcare. Moshe Feldenkrais i-a ajutat pe cei 
care nu-şi mai puteau folosi membrele să găsească noi căi de a învă¬ 
ţa mişcările pe care credeau că nu le mai pot face, prin stabilirea 
unor noi conexiuni neurale in creier. El avea convingerea că trupul 
şi mintea sunt una — dezvoltând noi alegeri într-o parte a sistemu¬ 
lui, creăm automat noi alegeri pentru cealaltă parte. 

Cunoaşterea, gândirea, memoria şi imaginaţia 
sunt rezultatul unor succesiuni şi combinaţii 
ale modurilor de filtrare şi stocare a informaţiei 

Aceasta este una dintre convingerile de importanţă centra¬ 
lă în NLP. Cu ajutorul NLP am descoperit detalii ale felului 
în care putem avea amintiri şi gânduri. Acum ştim că stăpâ¬ 
nind mai bine calea de reprezentare a acestor gânduri ne pu¬ 
tem schimba experienţa noastră de viaţă din prezent. 

Amintiţi-vă prima zi de şcoală din gimnaziu. Cum v-o 
amintiţi? Ce vă vine mai întâi în gând? Este o imagine, amin¬ 
tirea vocii cuiva, un sentiment? Ce urmează? O altă imagine? 
Sunete? Ce calităţi are amintirea? Este luminoasă, întunecoa¬ 
să, stridentă, calmă? Memoria şi datele ei sunt unice pentni 
fiecare. Această reprezentare unică este ceea ce determină ca¬ 
litatea amintirii. 
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Fără reprezentarea ei în minte, amintirea este doar o afir¬ 
maţie; „Prima zi de şcoală din gimnaziu'*. Ceea ce face amin¬ 
tirea vie este felul în care vă gândiţi la ea. 

Pentru mine, aceasta este o amintire incitantă, dar şi uşor 
neplăcută. In schema de mai jos puteţi observa modul în care 
îmi reprezint acea amintire; dacă vreau, pot să schimb orice 
parte din ea, după cum îmi doresc. O pot face mai luminoasă, 
îmi pot imagina că profesorul spune alte cuvinte. Pot schim¬ 
ba ordinea gândurilor. 



imaginaţia? Succese? Probleme? Satisfacţie? Frustrări? Ima¬ 
ginaţia dvs. a creat o reprezentare a acelei zile de mâine pe 
care aţi dori să o aveţi? Este doar un „şiretlic" al minţii — aşa 
că dc ce nu încercaţi să-l folosiţi în sprijinul dvs.? Puteţi 
schimba reprezentările astfel încât să vă imaginaţi ziua de 
mâine pe care aţi dori să o aveţi. 
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Transfoimaţi umiătoarelc; 



în ceea ce urmează; 



Se poate ca lucrurile să nu se întâmple chiar la fel, dar v-aţi 
mărit şansele ca ele să se întâmple aşa, şi vă veţi simţi cu to¬ 
tul altfel anticipând în acest fel ziua următojue, decât dacă aţi 
alege prima cale. .Administrarea procesului gândirii este un as¬ 
pect central al capacităţii de a vă administra viaţa. Multe din¬ 
tre secţiunile următoare vă vor arăta cum să faceţi aceasta. 
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Convingeri care sprijină evaluarea 

Explorarea convingerilor cu care operăm este importantă 
nu doar pe plan individual, ci mai ales în planul organizaţiei. 
De exemplu, dacă schema de evaluare a unei companii presu¬ 
pune, în parte, revizuirea performanţei în raport cu abilitatea 
managerului de a menţine disciplina (experienţă pe care cu 
am trăit-o la un moment dat), atunci există convingerea că 
disciplina este necesară în organizaţie. Când pe o furgonetă 
sau pe un camion scrie „Dacă aveţi probleme cu felul în care 
este condus acest vehicul, vă rog sunaţi la numărul dc tele¬ 
fon..." — convingerea implicită este aceea că există şoferi 
care conduc lamentabil. 

Cu toate acestea, convingerile care sprijină schemele de 
evaluare funcţionale — şi aici le includ pe acelea care au drept 
rezultat angajaţi motivaţi, care învaţă permanent şi îşi aduc 
contribuţia la bunul mers al afacerii — constau în uraiătoarclc: 

> Oamenii regăsesc în ei înşişi toate resursele de care au 
nevoie pentru a-şi atinge scopurile. Liderii din cadrul di¬ 
verselor afaceri care sunt animaţi de această convingere 
înlesnesc dezvoltarea angajaţilor din subordine apelând la 
întrebări şi îndrumare, fără a le spune direct ce să facă. 

> în momentul când fac o alegere, oamenii fac cea mai 
bună alegere pentru ei. Aceasta nu înseamnă că trebuie 
să acceptaţi alegerile lor. Totuşi, liderii care au această 
convingere vor fi mult mai înţelegători atunci când au de-a 
face cu un angajat care a făcut o greşeală. 

> Nu există eşec, există doar feedback. Imaginaţi-vă o 
companie în care toţi angajaţii au această convingere. în- 
tr-o astfel de organizaţie ar domni un climat de onestitate, 
dc deschidere, de învăţare permanentă. Aceasta este cheia 
îmbunătăţirii performanţei. 

> Sensul unei comunicări îl reprezintă efectul ei. Aţi pu¬ 
tea înlocui cuvântul „comunicare" cu „conducere" — fe- 
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Iul în care vă conduceţi subalternii determină rezultatul pe 
care ci îl vor obţine. Dacă echipa pe care o conduceţi îşi 
face bine treaba, aceasta este o judecată ce se referă la fe¬ 
lul în care conduceţi echipa. La fel, dacă echipa pe care o 
conduceţi nu-şi face bine treaba, şi aceasta este tot o mă¬ 
sură a competenţei dvs. de a conduce. A doua parte a aces¬ 
tei convingeri este următoarea: „Dacă ceea ce faci nu 
funcţionează, fa ceva diferit.” Este un punct de vedere in¬ 
teresant, demn de reţinut şi de folosit dacă sistemul dvs. dc 
evaluare nu vă conduce la obţinerea a ceea ce vă doriţi. 

însuşirea convingerilor excelenţei este foarte importantă. 
Convingerile descrise mai sus au o relevanţă majoră într-o 
lume în plină schimbare. O companie are nevoie să ştie cu 
claritate care sunt convingerile pe care este fondată. Aceasta 
nu înseamnă că trebuie să „înfhimuseţăm” anumite lucruri 
din cadrul afacerii; convingerile pe care le doriţi ca funda¬ 
ment al afacerii dvs. trebuie să aparţină cu adevărat fiecărei 
persoane implicate în afacere. Unul dintre cele mai valoroase 
lucruri pe care poate să Ic facă o echipă dc lucm este să ex¬ 
ploreze convingerile din prezent ale echipei manageriale şi să 
decidă dacă ele sprijină viziunea asupra viitorului. Dacă sunt 
nepotrivite, atunci trebuie contestate, atât convingerile, cât şi 
persoanele cărora le aparţin. 

Aşa cum a spus cineva de la o mare companie de consultan¬ 
ţă financiară, când a fost întrebat ce se va întâmpla cu cei care 
nu împărtăşesc în totalitate noile convingerile şi valori ale com¬ 
paniei: „Fie le adopţi şi le deprinzi, fie părăseşti compania.” 

Convingeri care sprijină clientul 

Aproape toate organizaţiile sunt de acord cu faptul că este 
foarte important să-şi sprijine clienţii. Cu toate acestea, a ela¬ 
bora chestionare şi a vă învăţa angajaţii să zâmbească pentru 
a-i mulţumi pe clienţi nu mai este o strategic cu bătaie lungă 
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— decât dacă sprijinul şi grija acordate clienţilor sunt parte 
integrantă a unei concepţii mai cuprinzătoare. Mulţumirea 
clienţilor este o caracteristică a întregii dvs. activităţi sau este 
doar un aspect dc suprafaţă? 

Sprijinirea clientului va fi o reflectare a întregii dvs. acti ¬ 
vităţi, ca şi a organizaţiei din care faceţi parte, numai în cazul 
în care deţineţi convingeri care sprijină felul în care gândiţi 
despre client. Un set specific de convingeri care sprijină mul¬ 
ţumirea clientului şi grija faţă de acesta include următoarele: 

^ Răspunsul pe care îl primiţi reprezintă măsura servi¬ 
ciului furnizat. 

► Orice v-ar face sau orice v-ar spune clientul, acestea 
sunt în beneficiul afacerii dvs. Această formulă este ade¬ 
vărată atunci când acceptaţi că există un beneficiu poten¬ 
ţial în orice situaţie. 

► Nu există eşec, există doar feedback. A cunoaşte feed- 
back-\i\ şi a acţiona potrivit lui înseamnă să păstraţi o le¬ 
gătură permanentă cu clienţii şi să vă asiguraţi de faptul că 
afacerea dvs. vine în întâmpinarea şi chiar anticipează ne¬ 
voile acestora. 

► Fiecare persoană este unică. înţelegând şi raportându-vă 
la această unicitate veţi câştiga respectul clienţilor. 

► Oricare ar fi circumstanţele prezentate de clienţi, având 
convingerea că pentru orice problemă există o soluţie, 
veţi găsi soluţii noi şi creative care .să vă permită să mer¬ 
geţi mai departe împreună. 

Fiind animat de convingeri asemenea acestora, veţi învăţa 
cum să trataţi în mod corespunzător cu clienţii dvs. 

Convingeri care sprijină negocierea 

Negociatorii competenţi, capabili să rezolve un conflict şi 
să conducă orice situaţie către o soluţie care să implice anga¬ 
jamentul tuturor părţilor, au următoarele convingeri: 


322 


TEHNICILE NLP 


Convingerile excelenţei 


323 


► Este dezirabil şi posibil ca toate părţile implicate să-şi sa¬ 
tisfacă prin negociere toate necesităţile. 

► Celelalte părţi au idei şi puncte de vedere de care poate be¬ 
neficia oricare parte. 

► Aveţi o intenţie pozitivă faţă de celelalte părţi şi indiferent 
de ceea ce ar face sau ar spune, toate acestea vor reprezen¬ 
ta un beneficiu pentru dvs., dacă alegeţi să aveţi o minte 
deschisă la ceea ce s-ar putea întâmpla. 

► Cu toţii avem un scop comun, chiar dacă nu ştim încă în 
CC constă acesta. 

► Majoritatea scenariilor pot avea un rezultat avantajos pen¬ 
tru toate părţile, dacă suntem doritori să învăţăm, să iertăm 
şi să mergem mai departe. 

SCURTĂTURĂ PENTRU A LUA CALEA 
UNEI CONVINGERI A EXCELENŢEI 

Imaginaţi-vă că încercaţi o nouă garderobă. Hainele pot fi ale 
dvs., aşa că este bine sa vedeţi dacă vi sc potrivesc, dacă arătaţi 
bine în ele, ce reacţii trezesc ele în rândul celorlalţi şi aşa mai de¬ 
parte. Dacă nu vă plac aceste haine, le puteţi retuma şi veţi conti¬ 
nua să purtaţi vechile haine sau puteţi păstra una sau două piese 
vestimentare proaspăt achiziţionate şi să le asortaţi cu cele vechi. 
Sau le puteţi păstra pe toate, ele urmând să intr e în garderoba dvs. 

La fel se întâmplă şi cu convingerile. Puteţi presupune că ele 
sunt adevărate; le puteţi chiar „proba“. Dacă funcţionează, sc 
vor transforma în convingeri. Dacă nu, le puteţi da la o parte. 
Scurtătura de mai jos vă va ajuta să faceţi tocmai acest lucru. 

1. Gândiţi-vă la o situaţie (A), în care aveţi mai multe opţiuni 
şi în care consideraţi că, folosind una dintre convingerile 
excelenţei, veţi ajunge la ceea ce vă doriţi. Selectaţi acea 
convingere a excelenţei care credeţi că este cca mai potri¬ 
vită în context. 

2, Identificaţi o altă situaţie (B), în care aţi fost animat de 
această convingere sau de una asemănătoare. 


3. Asociaţi-vă cu momentul situaţiei (B) şi ancoraţi senti¬ 
mentul pe care l-aţi avut în timp ce eraţi animat de aceas¬ 
tă convingere care a funcţionat în favoarea dvs. 

4. Repetaţi procesul, până când veţi ajunge la punctul în care 
va fi ca şi cum aţi deţine acea convingere. 

5. O dată ce aveţi această convingere, reluaţi experienţa si¬ 
tuaţiei (A), urmând paşii de mai jos: 

► Conştientizaţi locul în care vă aflaţi şi cum vă simţiţi în 
acel mediu. 

► Faptul că ştiţi cc spuneţi şi ce faceţi demonstrează că 
deţineţi această nouă convingere. 

► Identificaţi competenţele şi calităţile pe care le-aţi fo¬ 
losit în această situaţie. 

► Descoperiţi ce este important pentru dvs. şi cum veţi 
satisface aceste necesităţi, atât pentru dvs., cât şi pen¬ 
tru oricine altcineva implicat în această situaţie. 

► Apreciaţi în ce fel ccca cc faceţi şi felul în care vă sim¬ 
ţiţi SC potrivesc cu personalitatea dvs. 

► Descoperiţi cum aţi influenţat sistemele mai cuprinză¬ 
toare din care faceţi parte, în acest moment şi altă dată. 

6. Reflectaţi cum a fost atunci când aţi avut această convin¬ 
gere, astfel încât să puteţi retrăi situaţia. 

7. Ce simţiţi acum în legătură cu această experienţă şi cum o 
veţi putea retrăi în viitor? 

8. Ce simţiţi în legătură cu această convingere şi cum poate 
ea funcţiona pentru dvs. (presupunând că poate)? 

9. Repetaţi procesul în cazul altor două situaţii despre care 
ştiţi că vor apărea săptămâna următoare. 

10. Decideţi cc anume vă asumaţi să faceţi sau să credeţi în viitor. 

Rezumat 

A învinge nu se referă la fapte sau la persoane — ci la con¬ 
vingeri. Dacă avem convingerea că nu putem face ceva, nici 

nu vom face. Dacă vom fi convinşi că putem, vom face. 
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Pilotul care a adus la sol un avion ce avea un motor defect 
şi a salvai viaţa majorităţii pasagerilor săi a spus în legătură 
cu această reuşită: „Convingerea a ţinut avionul în aer. Am 
tost convins, împotriva sorţilor, că voi reuşi să aduc avionul 
în siguranţă la sol/' 

Convingerile sunt gânduri emoţionale despre noi înşine, 
despre alţii şi despre situaţii. Ele nu se bazează pe fapte, ci pe 
percepţia noastră din momentul formării lor. Studiind perso¬ 
nalităţi care au excelat, descoperim că la temelia abilităţii lor 
de a excela şi de a reuşi se află convingeri esenţiale. Acestea 
sunt convingerile excelenţei. 

Putem pătnindc (presupune) în aceste convingeri şi putem 
experimenta consecinţele faptului de a le avea. Experimen¬ 
tând şi aflându-le pe acelea care funcţionează în cazul nostru, 
putem, în timp, să le transformăm în convingeri personale. 

ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

I ♦ Găsiţi pe cineva cu care nu vă înţelegeţi atât de bine pe 
cât aţi vrea: 

• Din familie. 

• De la serviciu. 

• Din cercul de cunoştinţe. 

Notaţi ce credeţi despre fiecare. Gândiţi-vă la o împreju¬ 
rare în care, comunicând cu aceste persoane, lucrurile nu 
au mers cum v-aţi fi dorit. 

Acum, gândiţi-vă !a o persoană ce face parte dintr-unul 
din aceste grupuri, cu care aveţi o relaţie bună/excefentă. 
Identificaţi o convingere legată de acea persoană. Imagi- 
naţi-vă că acea convingere legată de un membru al fami¬ 
liei cu care păstraţi o relaţie bună o aveţi şi în legătură cu 
acela dintre membrii familiei cu care v-ar plăcea $ă vă îm¬ 
bunătăţiţi relaţia. Imaginaţi-vă interacţionând cu a doua 
persoană şi faptul că dvs. aveţi convingerea respectivă. 


Convingerile excelenţei 
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Ce vedeţi, auziţi şi simţiţi? Care este reacţia sa faţă de 
dvs.? Dacă reacţia sa nu este încă aceea care v-ar plăcea 
sâ fie, experimentaţi din nou convingerea excelenţei, 
până când ea va fi mai fermă sau mai puternică în minte. 
Repetaţi procesul. Acum repetaţi întregul proces gândin- 
du-vă la persoana aleasă dintre colegii de serviciu şi la 
persoana din cercul de cunoştinţe. 

2. Gândiţi-vă la un scop pe care vi l-aţi propus, dar la care 
nu aţi ajuns încă şi nu ştiţi din ce motive. Care sunt con¬ 
vingerile dvs. despre: 

• capacitatea de a vă atinge acest scop? 

♦ dreptul dvs. de a vă atinge acest scop? 

Care dintre convingerile dvs. vă pot limita în atingerea 
acestui ţel? 

Ce alte convingeri aţi putea adopta în locul acelora limitative? 

Pe care dintre convingerile excelenţei (e deţineţi deja? 

4. Ce convingeri ale excelenţei v-aţi dori $ă aveţi? 

5* Care dintre convingerile excelenţei ar avea o impor¬ 
tanţă capitală pentru viaţa dvs. dacă aţi deţine-o? Care 
credeţi că ar putea fi efectul deţinerii acestei convingeri? 

A fost odată un tânăr prinţ care credea în orice, cu excepţia a trei lu¬ 
cruri, Nu credea în prinţese, în insule si în Dumnezeu, imparaiuU ta¬ 
tăl prinţului, îi spusese că aceste lucruri nu existăm în împărăţia tată¬ 
lui său nu se aflau nici prinţese, nici insule şi nici vreun semn că 
Dumnezeu ar exista. Prinţul l-a crezut pe tatăl său, 
într-o zi, prinţul a plecat departe de palat, în ţara învecinată. Acolo, 
spre uimirea lui, de pe fiecare coastă vedea insule, iar pe acele insu¬ 
le, creaturi stranii şi tulburătoare, cărora n-a îndrăznit să le dea 
vreun nume, în timp ce căuta o barcă, de-a lungul ţărmului s-a apro¬ 
piat de tânărul prinţ un bărbat in ţinută de scară, 

— Acelea sunt insule adevărate? a întrebat tânărul prmţuL 

— Sigur că sunt insule adevărate, a răspuns bărbatul în haine de seară, 

— Şi acele creaturi suanii şl tulburătoare,,,? 

— Ele sunt prinţese autentice, 

— Atunci înseamnă că există şi Dumnezeul a strigat prinţul. 
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— Eu sunt Dumnezeu, a spus necunoscutul în haine de seară, fâcân- 
du-i o plecăciune. 

Tânărul prinţ s-a întors acasă cât de repede a putut, 

— Te-ai întors, care va să zică? l-a întâmpinat împăratul, 

—Am văzut insule, am văzut prinţese, Uam văzut pe Dumnezeu! spu¬ 
se prinţul pe un ton de reproş, 
împăratul rămânea neînduplecat, 

— Nu există nici insule adevărate, nici prinţese adevărate şi nu exis¬ 
tă nici Dumnezeu, 

— Dar le-am văzut! 

— Spune-mi cum era îmbrăcat Dumnezeu, 

— Inir-o ţinută de seară, 

— Avea pulpanele hainei întoarse la spate? 

Prinţul şi-a amintit că într-adevâr le avea, împăratul zâmbi: 
-—Acelea erau hainele unui magician. Ai fost păcălit. 

După toate acestea, prinţul s-a întors în ţara vecină, pe acelaşi ţărm, 
unde-l întâlni din nou pe bărbatul în ţinută de seară, 

— Tatăl meu, împăratul, mi-a spus cine eşti cu adevărat, zise indig¬ 
nat prinţul, M-uipăcălit o dată, dar a doua oară nu se va mai întâm¬ 
pla, Acum ştiu că acelea nu sunt insule adevărate şi nici prinţese ade¬ 
vărate, pentru că tu eşti magician. 

Bărbatul de pe ţărm zâmbi. 

— Te păcăleşti singur, băiete! Şi în împărăţia tatălui tău există mul¬ 
te insule şi multe prinţese. Dar tu ie afli sub vraja tatâiui tău, aşa că 
nu le poţi vedea. 

Prinţul s-a întors gânditor acasă, şi când l-a întâlnit pe împărat, s-a 
uitat drept în ochii lui: 

— Tată, este adevărat că tu nu eşti un împărat adevărat, ci doar un 
magician? 

împăratul zâmbi şi-şi suflecă mânecile, 

— Da, fiule, suni doar un magician. 

— Trebuie sa ştiu adevărul adevărat, adevărul din spatele magiei, 

— Nu există nici un adevăr în spatele magiei, a spus tatăl 
Prinţul s-a întristat foarte tare. Zise: 

— Mă voi sinucide. 

Prin magie, regele făcu să apară moartea. Aceasta stătea în uşă şi îi 
făcea semn prinţului adevărat. Prinţul se înflora. Şi-a amintit de in¬ 
sulele frumoase, dar ireale şi de irealele, dar frumoasele prinţese, 

— Foarte bine, a spu s prinţul, mă voi supune, 

— Vezi, fiule, a răspuns împăratul, începi să devii şi tu magician. 

The Magus (Magicianul) © John Fovvles, Jonathan Capc> 1977. 
Citat reprodus cu permisiunea deţinătorilor de drepturi. 


CAPITOLUL 15 

Obţineţi ceea ce vă doriţi 

f * 9 

CU adevărat: rezultate 
bine proiectate 

..Imaginaţia şi credinţa sunt acelaşi lucru, ele dau consis¬ 
tenţă speranţelor .şi aduc ta realitate lucrurile nevăzute. “ 

JOHN V TAYLOR 

Aveţi o viziune care să fie atât de captivantă, încât să in¬ 
fluenţeze felul în care trăiţi clipă de clipă, zi după zi? Dacă 
este aşa, atunci sunteţi unul dintre puţinii oameni din această 
categoric. Statisticile arată că doar 6% din populaţie gândeş¬ 
te strategic, iar această gândire presupune abilitatea de a vă 
stabili şi de a urmări scopuri ambiţioase. Totuşi, acest mod de 
gândire este accesibil fiecăruia. Unii oameni moştenesc 
această influentă modalitate de gândire de Ia părinţi sau de la 
înlocuitorii acestora. Alţii învaţă din experienţă şi, în conse¬ 
cinţă, se deprind să gândească astfel pentru ei înşişi. 

în mod surprinzător, majoritatea programelor de instruire 
folosite de companii nu îi învaţă pe angajaţi care sunt lucru¬ 
rile cu adevărat importante în ce priveşte scopurile, chiar 
dacă se cheltuiesc milioane de lire sterline pc aceste progra¬ 
me obiective şi scheme dc evaluare. De ce se întâmplă acest 
lucru? Aşa cum am văzut de multe ori până acum din folosi¬ 
rea NLP în procesul de modeling, elemcntclc-cheie sunt ade¬ 
sea luate ca un lucru de la sine înţeles sau sunt atât de subti¬ 
le, încât sunt omise de programele de instniire. 

Multe dintre programele de instniire sc concentrează pc 
stabilirea scopurilor dc tip SMART* (specifice, măsurabile, 

* In limba engleză, smarl înseamnă istet inteligent. (.V. red.) 
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ancorate în realitate, realiste şi trasabile în timp). Credeţi în- 
tr-adevăr că oamenii care au reuşit foarte bine în viaţă, acei 
oameni care ne inspiră pe noi, ceilalţi, stau aşezaţi comod şi 
se întreabă dacă scopurile lor sunt realiste? Cei ce împlinesc 
scopuri mari acţionează cu pasiune şi cu dragoste în tot 
ce fac. 

Diferenţa constă în capacitatea fiecâniia de a fi pregătit să 
plătească preţul, care de cele mai multe ori poate însemna să 
lăsăm totul la o parte pentru a putea dobândi ceea ce ne do¬ 
rim cu adevărat. Lucrurile la care trebuie să renunţăm atunci 
când dorim să ne realizăm cele mai profunde dorinţe ale 
noastre sunt deseori lucruri fără dc care credem că nu putem 
trăi. 

Oamenii care obţin ceea ce-şi doresc în viaţă au scopuri 
ambiţioase. Există un tipar al structurii gândirii lor despre 
scopuri — de care cel mai adesea nu sunt conştienţi. Repro¬ 
ducând modelele acelora care au reuşit foarte bine în viaţă, 
indiferent de domeniu, descoperim structura gândirii lor. Ex¬ 
perimentând elementele acestei structuri, putem cerceta cum 
funcţionează ele în cazul nostru şi cum se potrivesc cu modul 
nostru de gândire. Putem avea astfel chiar confirmarea faptu¬ 
lui că ceea CC facem este în regulă. Confirmarea justeţei mo¬ 
dului nostru de acţiune ne va conduce la atingerea succesului. 

Ellen MacArthur este o navigatoare britanică de 24 dc ani, care a 
participat la competiţia mondială de yachting „Single Handed 
Round*\ la începutul anului 200L Iniţial, am fost tentată să o descriu 
drept câştigătoarea concursului, dar, de fapt, Ellen a ieşit pe locul al 
doilea, după concurentul francez. 

Totuşi, mulţi oameni au convingerea că ea a câştigat competiţia — 
iată ce influenţă a exercitat asupra celorlaţi. Ea nu numai că şi-a sa¬ 
crificat potenţialul loc câştigător în cursă, abăfându-se din drum 
pentru a-l salva pe un ah navigator aflat în primejdie, dar şi-a repa¬ 
rat şi ambarcaţiunea, serios avariată, în mijlocul mării şi pe o vreme 
cumplită, Ellen şi-a respectat valorile şi principiile, indiferent de cir¬ 
cumstanţe, câştigând în această competiţie o poziţie pe care nici o 
altă femeie de vârsta ei nu a mai câştigat-o înainte. 
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Chiar dacă este britanică, MacArthur a reuşit să atragă şi sprijinul 
plin de pasiune al altor naţiuni, mai ales al Franţei, care a întâm- 
pinat-o triumf al - aşa cum nu îşi întâmpinase nici propriul concu¬ 
rent. în timp ce ambarcaţiunea ei se apropia de linia de sosire, pe 
coasta franceză, părinţii ei, carc-l urmăriseră traseul, spuneau că 
ceea ce şi-ar fi putut dori ea cel mai mult in acel moment nu era să 
părăsească ambarcaţiunea, bucurându-se de întreaga recunoaştere, 
ci să se întoarcă şi să ia întreaga călătorie de la capăt —- iată căi de 
mare era dragostea ei pentru navigaţie. Şi, intr-adevăr, când, la în¬ 
cheierea competiţiei, a fost intervievată chiar pe vasul ei, Ellen a de¬ 
clarat că cel mai fericit moment a fost acela al întâmpinării ei, iar cel 
mai trist moment a fost cel imediat următor, când a trebuii să coboa¬ 
re de pe vas pe chei 

Ellen MacArthur este un fel de compendiu a tot ceea ce 
constituie succesul gândirii orientate asupra rezultatelor. 
Ceea ce vedem în ea nc bucură, pentru că fiecare dintre noi 
are ceva similar cc-i poate aduce succesul. în acest capitol, 
vom studia ce înseamnă succesul pentru fiecare dintre noi şi 
cum putem gândi şi acţiona astfel încât acesta să devină posi¬ 
bil, nu doar în viitor, ci şi în prezent. 

„Toţi oamenii visează, dar nu la fel. Eet care visează în timpul nop¬ 
ţii, în cotloanele prăfuite ale minţii lor, se trezesc a doua zi pentru a-şi 
da seama câ totul nu a fost decât deşertăciune; însă aceia ce visează 
ziua sunt oameni periculoşi; ei pot visa cu ochii deschişi, iar visurile 
lor se transformă în faptă ." 

T. E. Lawrence 


Gândirea orientată asupra problemei 

Să luăm în considerare câteva exemple aflate în contrast, 
unele dintre ele foarte familiare, cel puţin mie: 

Kevin căuta în mod permanent să aihâ succes. In cinci ani, avusese 
opt slujbe diferite. Nici una nu-i împlinise aşteptările. De fiecare 
dată, fie că nu se înţelegea cu şeful lui, fie condiţiile de piaţă ale afa¬ 
cerii nu erau „corecte^\ ,, Clienţii pur şi simplu nu bat la uşa mca**^ — 
spunea mereu Kevin, Lipsa lui de succes cu siguranţă nu se datora 
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lipsei de efort. Revin muncea din greu. Era tot timpul ocupat; de 
foarte puţine ori se întâmpla să-şi facă timp pentru altceva. Vorbea cu 
regularitate despre „lumea dură din jurul său- şi fiecare nouă pro¬ 
vocare avea drept rezultat aceeaşi familiară decepţie. Spunea că nu 
vrea să facă din nou aceleaşi greşeli, mai ales în ce privea alegerea 
afacerii sau a managerului, însă cumva se întâmpla mereu la fel. 

Jim lucra la o companie mare. tşi împlinise ambiţia de a lucra în do¬ 
meniul ingineriei. o tradiţie de familie. Chiar dacă avansase rapid în 
cadrul companiei. Jim simţea totuşi că slujba pe care o avea nu se po¬ 
trivea cu ceea ce îşi dorea să facă, dar nu era foarte convins care ar 
fi acest lucru. Simţea că se află mereu în căutarea a ceea ce ar fi 
putut să fie viitorul său. Iniţiativa şi ambiţia, mai ales la managerii 
tineri, erau privite cu nemulţumire, deşi şeful lui Jim 
sprijine de fiecare dată. Cu toate acestea, membrii familiei lui Jim se 
declarau mulţumiţi cu ceea ce ei considerau succesul lut Din punc¬ 
tul lor de vedere, Jim făcuse ceea ce trebuia. 

Aceste două exemple ilustrează tipare de gândire foarte 
comune, care de cele mai multe ori conduc la decepţie şi la 
eşec în atingerea „adevăratelor" rezultate. în Marea Britanic, 
acesta este modul de gândire care este adesea încurajat în 
mod neintenţionat, sau chiar învăţat. Dar nu acest mod de 
gândire aduce satisfacţia şi împlinirea. Şi, cu siguranţă, nu 
este modul de gândire necesar într-o cultură a afacerilor ba¬ 
zată pe iniţiativă, ca cea în care trăim astăzi. 

Puneţi-vă următoarea întrebare: „Ce înai doresc cu ade¬ 
vărat?" 

► Astăzi? 

► Mâine? 

► Anul acesta? 

► Anul viitor? 

► în următorii cinci ani? 

► Pentru cariera mea? 

► Pentru viaţa mea? 

Nu este vorba despre ceea ce trebuie, despre ceea e nevo¬ 
ie sau despre ceea ce s-ar cuveni să faceţi. Nu este vorba mci 
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despre ceea ce nu vreţi să faceţi sau despre ceea ce o să încer¬ 
caţi să faceţi. Acest gen de gânduri reprezintă mai degrabă 
moştenirea scopurilor pe care alţii îşi doresc să le aveţi, decât 
rezultatele pe care vi le doriţi dvs. cu adevărat. Atât una, cât 
şi cealaltă vă trezesc temeri legate de ceea ce nu doriţi să pier¬ 
deţi. Gândirea orientată asupra rezultatului înseamnă să faceţi 
ccca ce vd doriţi iâ, faceţi. Poate părea egoism, dar nu putem 
transforma în realitate scopurile altora, chiar dacă îi influ¬ 
enţăm pe ceilalţi prin reuşitele noastre. 

A vă gândi la ceea ce nu vă doriţi reprezintă o gândire 
orientală asupra problemei. Atunci când gândiţi astfel, ceea 
ce vă imaginaţi este tocmai felul în care .stau lucrurile acum 
— adică ceea ce vreţi să schimbaţi —. chiar dacă aţi putea să 
spuneţi cirni anume doriţi să schimbaţi actuala stare de lu¬ 
cruri. Aceasta conduce la o motivaţie a îndepărtării de scop, 
cu alte cuvinte, sunteţi motivat să vă îndepărtaţi de ceea cc nu 
vă doriţi. De exemplu, v-aţi putea schimba slujba pentru a vă 
îndepărta de ceea ce nu vă place la actualul loc dc muncă. 
V-aţi putea părăsi partenerul din cauză că relaţia nu vă face 
fericit sau aţi putea pleca în vacanţă pentru a curma stresul 
provocat de ceea ce faceţi. Acest gen de scopuri pot fi expri¬ 
mate astfel: 

► Vreau să slăbesc. 

► Nu vreau să mă mai cert cu el. 

► Vreau să renunţ la fumat. 

► Vreau să am mai mult timp liber. 

► Vreau ca slujba mea să nu mă mai streseze atât de tare. 

► Trebuie să-mi fac curat pe birou. 

► Trebuie să merg la această întâlnire. 

Limbajul folosit în exemplele de mai sus indică faptul că 
persoana care face afirmaţiile se gândeşte la cum stau lucru¬ 
rile în prezent, chiar dacă doreşte să le schimbe. 
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Gândirea orientată asupra rezultatului 

Ţelmile exprimate Titm. gândirea orientată asupra rezulta¬ 
tului indică faptul că persoana îşi imaginează ceea cc vrea cu 
adevărat, ca şi când s-ar afla deja în viitor şi şi-ar fi atins 
scopul. Motivaţia generată prin acest tip de gândire este apro¬ 
piată de scop, în sensul că cel ce şi-a propus rezultatul respec- 
tiv este motivat să se apropie de ccca ce-şi doreşte cu adevă¬ 
rat. Dc exemplu, ciaeva ar putea să-şi schimbe slujba pentru 
că se simte foarte atras de oportunităţile unei noi slujbe. Sau 
ai* putea să se menţină într-o formă fizică bună datorită faptu¬ 
lui că doreşte să arate bine, sau ar putea pleca într-o vacanţă 
într-un loc special, deoarece acela este ţinutul pe care şi-a do¬ 
rit dintotdeauna să-l cunoască. 

Iată cum sunt exprimate câteva rezultate dc acest gen: 

► Vreau să arăt într-adevăr bine. 

► Vreau să obţin un acord în ceea ce priveşte activitatea 
noastră viitoare. 

► Vreau să am o stare de sănătate bună. 

► Vreau să duc o viaţă echilibrată. 

► Vreau să mă relaxez cu adevărat. 

► Vreau ca biroul meu să fie curat şi atrăgător. 

► Vreau să am o contribuţie importantă la această întâlnire. 

In cazul în care consideraţi că modul dvs. de gândire este 
unul centrat pe probleme, întrebarea pe care trebuie să v-o pu¬ 
neţi pcntiu a trece la un mod de gândire orientat asupra rezul¬ 
tatului este unnătoarca: ^Ce îmi doresc cu adevărat în locul 
acestui lucru?** 

Reproducând modelele acelora care reuşesc să realizeze 
ceea ce şi-au propus în viată, descoperim care sunt „condiţii¬ 
le care dclcnnină succesul**. Mai jos, aveţi un exemplu de 
acest fel, în care gândirea cuiva îmbrăţişează aceste condiţii: 

Jiîi lucrează tnlr-o mare companie şi, deşi îşi dă seama că organizaţia 
respectivă este înceată şi birocratica, ea este hotărâtă să-şi păstreze 
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postai şi să iasă în evidenţă, tşi doreşte cu tot dinadinsul să Joace tm 
vol-cheie în administrarea trecerii la o cultură mai deschisă, care ofe¬ 
ră mai mult sprijin şi mai corectă decât cea din prezent Jill recunoaş¬ 
te că nivelul ei de injhtenţă, din poziţia pe care o ocupă în prezent, este 
limitat, dar şt-a făcut deja planuri privind viitorul său rol, planuri ce 
urmăresc sporirea influenţei pe care o are astfel încât să poată intro¬ 
duce schimbările pe care le consideră importante. Ea ştie că, dacă s-ar 
aştepta dc la ceilalţi să facă ceva, ar putea dura o veşnicie, 

Ft'imul lucru care te uimeşte când o întâlneşti pe Jill este dorinţa ei 
plină dc pasiune de a reuşi în viitor. Prin simpla ei prezenţă, Jill re¬ 
uşeşte să capteze atenţia atunci când vorbeşte despre ceea ce este im¬ 
portant pentru ea. Vorbeşte pozitiv despre ceea ce-şi doreşte şi respec¬ 
tă întotdeauna punctele de vedere şi opiniile celorlalţi Oamenii se 
simt atraşi de ea. 

Care este diferenţa dintre felul în care gândeşte Jill rezul¬ 
tatele şi modul de gândire al lui Kevin sau al lui Jim? Jill parc 
să se fi înscris pe un traseu pentru a-şi atinge scopurile şi 
chiar se bucură de călătoria ei. 

Cc îi face pe unii oameni să fie satisfăcuţi, motivaţi şi să 
ajungă înlr-adcvăr să obţină ceea ce îşi doresc? Care anume 
este diferenţa? Haideţi sâ studiem împreună acest aspect ast¬ 
fel încât să devenim capabili să ne stabilim rezultate ambi¬ 
ţioase şi sâ-i ajutăm şi pe ceilalţi să facă la fel. 

Să ştii ce vrei 

„înainte dc a te implica, eşti ezitant, ai tendinţa să renunţi şi de cele 
mai multe ori ai impresia câ eşti ineficient în toate actele ce presu¬ 
pun creaţie şi iniţiativă, apare un fapt, un adevăr elementar, care, 
dacă este ignorat, ucide nenumărate idei şi planuri minunate, Din 
momentul în care cineva se hotărăşte să se implice, atunci se schim¬ 
bă şi soarta. Ies la lumină tot felul de lucruri menite să-l ajute, care 
altfel nu ar fi aparat Decizia declanşează un val de evenimente, apar 
iot felul de incidente, tniălniri şi ajutoare materiale neprevăzute, de¬ 
spre care nimeni nu si-at ft închipuit că pot apărea astfel/' 

W, H, Murray 

Citiţi această afirmaţie: „Nu te gândi la canguri!" Puteţi 
să nu vă gândiţi la ei? Mă îndoiesc. Inconştientul dvs. nu poa- 
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te recunoaşte propoziţiile negative. Când vă spuneţi că nu tre¬ 
buie să vă faceţi griji sau că nu trebuie să faceţi greşeli, dc 
fapt, vă programaţi să faceţi întocmai, adică exact contrariul. 

Insă dacă vă programaţi să gândiţi cu calm sau să faceţi lu¬ 
crurile cum trebuie, vă măriţi şansele de a reuşi să faceţi ceea 
ce v-aţi propus. 

De cele mai multe ori, oamenii şi-au exprimat îngrijorarea 
privind aspectele de programare din NLP sau legat de ceea ce 
cred ei că înseamnă această programare. Pentru unii, progra¬ 
marea prin NLP seamănă cu o tehnică de spălare a creierelor. 
Adevărul este că ne spălăm creierul în fiecare zi, în contextul 
în care alegem ce să gândim şi, mai ales, cum să gândim. Cu 
ajutorul NLP putem recunoaşte şi conştientiza felul în care ne 
programăm, într-un mod care va funcţiona nu numai în cazul 
nostru, ci şi în cazul celorlalţi. 

Soţui meu a coordonai o echipă de programatori 1% a cărei contribu¬ 
ţie a dus !a obţinerea unor succese importante privind vânzarea noi- 
tor sisteme, Itt 2000^ echipa a fost preluată de o nouă companicp mai 
mare, iar soţul meu a trecut in subordinea unui nou director Aceas¬ 
tă companie le-a cerut specialiştilor să dezvolte un program de calcu¬ 
lator pentru anumite comenzi pe care erau gata să le piardă. Stilul 
normal de lucru a! acestei echipe era relaxat şi tot aşa era obişnuită 
să abordeze provocările, până când noul director le-a spus membri¬ 
lor echipei: „Nu trebuie .^4 pierdem această afacere sub nici o for- • 

mă! “ Şi a continuat: „Nu ne permitem să dăm greş în acest caz! ** La I 

câteva zile după acest mod de abordare a problemei, printre membrii I 

echipei a început să apară tensiunea, ei trezindu-se dintr-o dată foar- j 

te stresa^ de faptul că nu ar puica face faţă situaţiei. Şi nu au căşti- I 

gat afacerea, I 

De regulă, sportivii de performanţă stăpânesc tehnica pro¬ 
gramării de sine: fie că au fost învăţaţi cum să facă acest lu¬ 
cru, fie au deprins-o singuri. Ei conştientizează faptul că dacă 
îşi fac griji şi îşi pun problema că nu vor reuşi să lovească cum 
trebuie mingea, se programează pentru a greşi. Chiar dacă 
structura gândirii lor este pozitivă, ci ştiu că un gând negativ 
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trecător poate face diferenţa între a câştiga sau a pierde. Aceşti 
sportivi au reprodus modele care să-i conducă la excelenţă. 

Cât de des v-aţi spus „Nu trebuie să fac acest lucru“, ca să 
observaţi mai târziu că exact „acel lucru^' îl faceţi? în aceas¬ 
tă dimineaţă, soţul meu mi-a spus că vrea să fie sigur că ni¬ 
meni nu-i va distruge cuţitul lui cu lamă fragilă dc ceramică. 
Indirect, a spus de fapt că noi, cei care locuim în aceeaşi casă, 
ar trebui să folosim cu mare grijă cuţitul. Dar nu a folosit 
aceste cuvinte. După mai puţin de o oră, soţul meu a scăpat 
pe jos frumuseţe dc cuţit! Dvs. cc anume credeţi că vă influ¬ 
enţează sentimentele şi comunicarea? 

Două echipe au primit sarcina de a identifica modalităţile prin care 
afacerea lor ar putea să evite efectul recesiunii şi să-şi atingă noile 
obiective propuse. Echipelor li s-a cerut să dezvolte idei şi să se în¬ 
toarcă la o anumită dată pentru a-şi prezenta concluziile. După cum 
fusese înţelegerea, au revenit cu o serie de propuneri, 

O echipă părea foarte demoralizată. Ideile ei se refereau la reducerea 
costurilor şi a cheltuielilor de regie şi raţionalizarea forţei de muncă. 
Aceasta era părerea echipei respective despre ce ar fi trebuit să se 
facă începând din acel moment. Un sentiment de mâhnire plutea însă 
in jurul cL Celelalte persoane din încăpere au rămas tăcute, 

A venit rândul celei de-a doua echipe să-şi prezinte proiectul. Mem¬ 
brii acestei echipe păreau încântaţi. Ei făceau parte din departamen¬ 
tul de producţie, Iniţial, aceştia căutaseră căi de îmbunătăţire a cali¬ 
tăţii produselor şi de reducere a cheltuielilor inutile, Dc data aceasta 
însă au adoptat o altă poziţie. S-au gândit la ceea ce îşi doreau, de 
fapt, de ia viitor: numărul de secţii care ar urma să fie construite, ce 
studii şi cercetări şi-ar dori să facă şi ce fel de oameni îşi doreau să 
angajeze. Erau atât de încântaţi de ideile pe care le propuneau, încât 
acest lucru se simţea din conduita lor. Această a doua echipă s-a de¬ 
cis că era momentul ca firma lor să sufere o schimbare majoră. Ei au 
fost cei care le-au sugerat agenţilor de vânzări cum să evolueze şi nu 
invers, cum se întâmplase până în acei moment. 

Diferenţa evidentă dintre cele două echipe în ce priveşte 
entuziasmul şi energia lor a avut un efect răsunător. Una din¬ 
tre ele s-a gândit la ceea ce trebuia redus şi la lucinrile la care 
trebuia renunţat, iar cealaltă s-a concentrat asupra a ceea ce 
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voia cu adevărat. Este aproape inevitabil să devii demoralizat, 
descurajat în situaţia în care eşti animat de gânduri negative. 
Oamenii dezvoltă diverse sentimente şi răspunsuri într-un 
mediu creat de circumstanţe, oameni şi evenimente care nu le 
sunt pe plac. Dacă vă gândiţi la ceea ce vă doriţi cu adevărat 
şi dacă vă imaginaţi cum ar fi să aveţi ceea ce vreţi, atunci nu 
va mai fi o surpriză să constataţi că vă asumaţi responsabili¬ 
tăţile, că sunteţi motivat şi influent, deoarece entuziasmul 
dvs. este contagios. Acesta este unul dintre motivele pentru 
care liderii vizionari sunt convingători. 

Recent, am avut ocazia să lucrez cu un grup de instructori formatori 
şi am fost alături de ei de la prima lor întâlnire cu cei pe care urmau 
să-i instruiască. Unul dintre instructori, care părea agitat, dar in ace¬ 
laşi timp nerăbdător să se confrunte cu noua provocare, a intrat in 
sala plină de cursanţi. Acest instructor credea că acei cursanţi vor 
avea intr-adevăr ceva de câştigat de pe urma programului şi era op¬ 
timist cu privire la faptul că fiecare dintre ei avea potenţialul de a se 
schimba. Grupul l-a întâmpinat cu căldură pe acest instructor şi l-c 
acceptai. 

în timp ce eu aam împreună cu un alt grup, un alt instructor a in¬ 
trat în sală. Acest instructor avea mari îndoieli cu privire la compe¬ 
tenţele membrilor grupului, dar mai ales cu privire la capacitatea lor 
de schimbare. Avea chiar tendinţa de a folosi un limbaj oriental pe 
probleme: „Nu voi permite grupului să-şipiardd controlul", „Nu îmi 
fac griji despre cum va reacţiona grupul. “ Când acest instructor a in¬ 
trat în sală, atmosfera a părut să devină tensionată, de unde până 
atunci fusese pozitivă. Grupul a pus întrebări provocatoare şi a cerut 
dovezi privindfelul in care programul respectiv avea să-l ajute pe fie¬ 
care cursant în parte. 

O echipă dc cercetători a încercat să stabilească relaţia din¬ 
tre stilurile de vorbire ale preşedinţilor americani şi ceea ce le 
inspirau acestea cetăţenilor. Mai întâi, specialiştii au măsurat 
carisma şi faima— carisma reprezentând legătura emoţională 
dintre conducători şi oamenii obişnuiţi, iar faima reprezentând 
percepţia asupra realizărilor lor efective. Apoi, echipa a studiat 
discursurile inaugurale şi celelalte discursuri oficiale ale pre- 
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şedinţilor americani. Exemplele le-au reprezentat discursurile 
lui John F. Kcnncdy şi ale lui Jimmy Carter. 

John F. Kenncdy, fără îndoială un preşedinte carismatic, 
folosea fraze de tipul: „Să explorăm împreună stelele, să cuce¬ 
rim deşertul, să distrugem bolile, să pătrundem în adâncurile 
oceanelor şi să încurajăm arta şi comcrţul.“ Prin contrast, în 
discursul său din 1977, Jimmy Carter spunea: „Fie ca greşeli¬ 
le noastre recente să învie speranţa angajamentului faţă de 
principiile fundamentale ale naţiunii americane, deoarece ştim 
că dispreţuindu-nc propriul guvern, nu vom avea nici un vii- 
tor.’‘ Diferenţele sunt izbitoare. Discursul lui John F. Kennedy 
este un exemplu de comunicare bazată pc o gândire orientată 
spre rezultate, în timp cc discursul lui Jimmy Carter este con¬ 
struit în baza unei gândiri orientate spre probleme. Tar tiparele 
de limbaj hipnotic (vezi capitolul 7) folosite în cele două 
exemple inspiră răspunsuri inconştiente foarte diferite. Com¬ 
paraţi formula „să explorăm împreună stelele, să pătrundem în 
adâncurile oceanelor** cu „dispreţuindu-ne propriul guvern, nu 
vom avea nici un viitor**. Citiţi dincolo de cuvinte. 

Păstraţi controlul 

Unele lucruri se pot obţine printr-o gândire orientată spre 
rezultate, iar altele nu. Avem veşti bune şi veşti rele. Veştile 
rele se referă la faptul că scopurile ce se referă la următoare¬ 
le aspecte nu sunt realizabile prin acest mod de gândire: 

► Să fii numărul 1. 

► Să câştigi o cursă. 

► Să le dai peste nas concurenţilor. 

► Să conduci o companie. 

► Să obţii profitul planificat. 

► Să-ţi faci copiii fericiţi. 

Poate că sunteţi surprinşi, dar e destul de probabil ca une¬ 
le dintre scopurile dvs. să se încadreze înlr-una din aceste ca- 
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tcgorii. Ideea este că unele scopuri nu le putem controla sau 
nu sunt „ecologice^ pentru ceilalţi oameni. Veţi vedea care 
este semnificaţia acestor scopuri, pe măsură cc voi prezenta 
alte condiţii ale rezultatelor corect proiectate în cadrul aces¬ 
tui capitol Singurul aspect din lume în legătură cu care pu¬ 
tem stabili ce rezultate sperăm să atingem este felul dc per¬ 
soană care dorim să fim. 

Aşadar, tipurile dc rezultate pe care vă puteţi aştepta să le 
atingeţi folosind această cale de gândire sunt următoarele: 

► Să fiu un exemplu dc conducător responsabil şi între¬ 
prinzător. 

► Să-mi ating cota maximă în orice domeniu aş alege să 
activez. 

► Să lucrez astfel încât, prin munca mea, să-i sprijin pc ceilalţi. 

► Să joc rolul dc a-i conduce pe alţii în cadrul unei afaceri 
performante, 

► Să creez un climat dc învâiarc continuă şi relaxant atunci 
când interacţionez cu ceilalţi, dc fiecare dată sau dc cele 
mai multe ori. 

► Sâ fiu un părinte atent, înţelegător şi un model demn dc 
urmat. 

Unul dintre cei mai huni agenţi de vânzări dintr-o companie de iele- 
comunicaţii are anumite ţinte de atins si, ut mod firesc, vrea să !e 
atingă Atunci când vine vorba de clienţii lui actuali satt potenţiali, 
nu se gândeşte fa cum o sa-f convingă pe fiecare în parte, ci mai de¬ 
grabă la felul în care poate sâ facă timpul petrecut împreună profita- 
bil şi plăcut Pentru a reuşi acest lucru, el se gândeşte care este sta¬ 
rea lui sufletească şt cum anume ar vrea să fie atunci când se aflu cu 
unul dintre clienţi Se concentrează pe aspectele asupra cărora deţi¬ 
ne conţi olul, pe modul său de a jl Acest agent de vânzări îşi atinge 
toate ţintele financiare cu o consecvenţă remarcabilă, 

în exemplul de la începutul acestui capitol, unul dintre 
motivele pentru care K.evin nu a reuşit să-şi îndeplinească 
scopurile a fost acela că ele depindeau dc ceilalţi şi de cir¬ 
cumstanţe exterioare. Nu a reuşii să obţină ceea ce-şi dorea 
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deoarece managerul lui sau atmosfera dc lucai, sau clienţii nu 
erau ceea ce trebuia să fie. El nu şi-a pus niciodată întrebarea 
cum ar puica să se comporte diferii oricare ar fi fost circum¬ 
stanţele exterioare. îşi dorea ca cei din jur sâ fie diferiţi. în¬ 
trebarea cu folos într-o asemenea situaţie este unnătoarca: 
„Ce fel de persoană vreau să dcvin?‘* 

în CC parte vă îndreptaţi atenţia când vă gândiţi la rezulta¬ 
te? Asupra dvs. sau asupra altora? Scopurile dvs. depind dc 
cineva sau de reacţia sa? Dacă lucrurile stau astfel, atunci 
scopurile dvs. nu se autosusţin. în cartea sa Wailing for the 
\4ountaw to Move (Aşteptând ca muntele sase mute din loc), 
Charles Handy descrie un călător care, în călătoria sa în juml 
lumii, a ajuns pe un drum blocat de munte. Călătorul s-a aşe¬ 
zai pc jos şi a aşteptat ca muntele să .se mute din loc. Dacă re¬ 
zultatele vizate nu sc autosusţin, atunci şi dvs. veţi aştepţa 
ca muntele să se mute din loc. 

Când Lance Armstrong s-a vindecat de cancer şi s-a hotărât să par¬ 
ticipe fa Taur de France, scopul său nu a fost să câştige turneul, ci să 
fie un concurent competitiv. Şi a câştigat Când David Hemery a par¬ 
ticipat la finala Olimpiadei din Mexic ca cel mai încet candidat po¬ 
tenţial, scopul sân nu a fost sâ câştige cursa, ci să facă ce putea el 
mai bine. A câştigat, 

A şti când aţi ajuns la destinaţie 

Cum ar fi să aveţi ceea ce vă doriţi cu adevărat? Dacă vă 
puteţi imagina acest lucru, atunci cl vă aparţine în mod virtu¬ 
al. Cu cât faceţi mai mulţi paşi în imaginaţie către acest vii¬ 
tor, cu atât vă programaţi mai bine pentru a ajunge acolo. 
Gândiţi-vă din nou la unui dintre rezultatele dorite. Imagi¬ 
naţi-vă că deja aţi obţinut ce v-aţi dorit atât de mult. 

► Cum arată? Cc vedeţi? Cc este în jurul dvs.? Mai există 
cineva în imagine? Priviţi în jur, observaţi detaliile. 

► Se aude ceva? Ce auziţi? Ce vă spuneţi dvs. înşivă? Ce 
spun ceilalţi? Cc sunete sc disting? 
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► Ce senzaţie fizică inspiră? Simţiţi ceva, din punct de ve¬ 
dere fizic? Ce anume puteţi atinge şi ce sentimente vă tre¬ 
zesc aceste atingeri? Ce fel de textură simţiţi? 

► Are vreun gust? Ce gust vă lasă în gură? Cu ce îl puteţi 
compara? 

► Are vreun miros? Ce miros are faptul de a obţine ceea ce 
v-aţi dorit? 

► Ce sentimente trezeşte? Din punct de vedere emoţional? 
Ce emoţii vă încearcă obţinând ceea ce v-aţi dorit? Ce ca¬ 
litate au aceste emoţii şi în ce parte a corpului le resimţiţi? 

Inconştientul nu face distincţie între imaginar şi real. Cu 
cât mai intens vă imaginaţi pe dvs. înşivă obţinând ceea ce vă 
doriţi, cu atât inconştientul crede mai puternic că aţi ajun.s 
deja la acele rezultate şi vă programează să acţionaţi în con¬ 
secinţă. Şi, desigur, cu cât mai mult veţi acţiona ca şi cum aţi 
avea ceea ce vă doriţi, cu atât veţi avea mai multe .şanse să 
obţineţi! 

O dată CC aţi stabilit care sunt rezultatele dorite în toate 
sensurile, acestea încep să aibă un impuls propriu. Abilitatea 
de a păşi în „interiorur" rezultatului dorit este specifică NLP. 
Diferenţa provine din capacitatea dvs. de a vă imagina (a vă 
asocia cu) viitorul pc care vi-1 doriţi. Deşi este important să 
planificaţi cum să ajungeţi acolo, veţi vedea că fiecare etapă 
a planului vi se va înfăţişa singură, în mod automat, pentru că 
veţi începe să recunoaşteţi oportunităţile din jurul dvs. atunci 
când apar. 

Priviţi un jucător de rugby atunci când se pregăteşte să înscrie. Cu 
puţin noroc, camera de luat vederi poate surprinde modul in care se 
concentrează Jucătorul. L-am văzut pe Johnny Wilkinson, din echipa 
Angliei, în meciul cu Franţa din cadrul Cupei celor şase naţiuni. Ca¬ 
mera a surprins de-aproape chipul jucătorului, în timp ce acesta se 
pregătea să execute lovitura. S-u uitat la minge şi apoi a trasat ima¬ 
ginar curba pe care avea să o urmeze mingea pentru a trece printre 
buturi. A repetat figura de trei ori, apoi, foarte repede, aproape fără 
să-şi mai urmărească mişcarea cu privirea, a lovit mingea. Fiecare 
lovitură a transformat-o în puncte. 
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Oamenii mă întreabă uneori; „Nu voi fi dezamăgit dacă 
îmi imaginez ce-mi doresc şi apoi nu reuşesc să-mi îndepli¬ 
nesc visul?“ Am observat că oamenii care reuşesc în ceea ce 
şi-au propus, chiar şi împotriva sorţii, cred cu tărie în faptul 
că au de învăţat din tot ceea ce se întâmplă. Astfel, ei se 
bucură de călătoria către îndeplinirea scopurilor tot atât de 
mult ca şi de atingerea ţintei. Această modalitate de gândire 
orientată spre rezultate este o calc de influenţare a călătoriei 
noastre prin viaţă. 

Aşezaţi lucrurile în context 

E ca atunci când vă doriţi anumite rezultate în unele situa¬ 
ţii, iar în altele nu. Să zicem că vă doriţi să fiţi încrezător şi 
sigur pe sine — acest sentiment poate fi foarte potrivit în si¬ 
tuaţia în care susţineţi o prezentare sau vă faceţi planuri de vi¬ 
itor, dar nepotrivit atunci când aveţi anumite idei doar parţial 
formate şi vă doriţi ca şi colegii dvs. să-şi spună propriile pă¬ 
reri despre ele. 

Aşadar, asiguraţi-vă că rezultatul dorit este încadrat în 
context. Unde, când şi în legătură cu cine vă doriţi un anume 
rezultat? 

Dacă rezultatul dvs. depinde de altcineva sau de altceva, 
uneori acest lucru poate fi foarte neplăcut. Vă puteţi dispen¬ 
sa de nevoia ca o persoană sau un context să fie schim¬ 
bat? O dată ce veţi putea face acest lucru, vă veţi spori şan¬ 
sele de a obţine ceea ce vă doriţi. 

Asiguraţi-vă că este o situaţie de câştig 

pentru ambele părţi 

Rezultatele de durată sunt acelea care aduc un câştig nu 
doar persoanei care le-a obţinut, ci şi altor oameni importanţi 
din viaţa sa, care pot fi membri ai familiei sau parteneri, co¬ 
legi de muncă sau alţi angajaţi, furnizori sau chiar competi- 
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tori. Dacă rezultatul reprezintă un câştig pentru sistemul mai 
mare din care faceţi parte, atunci acest sistem vă va sprijini. 
Dacă rezultatul înseamnă o pierdere pentru sistemul mai 
mare, atunci acclc persoane importante vor bloca în mod con¬ 
ştient sau inconştient atingerea lui. 

Afacerile au fost supuse multă \Teme unei mentalităţi de 
tipul câştig/c.şcc. Una dintre cele mai încercate pieţe a fost in¬ 
dustria turi.smului. Fiecare companie s-a luptat cu celelalte, 
până la punctul în care toate au anit de pierdut. An de an, se 
dădea o adevărată bătălie pentru lansarea broşurilor de pre¬ 
zentare pentiu anul viitor, fiecare organizaţie încercând să-şi 
lanseze propriul material informativ înaintea celorlalte. S-a 
ajuns până acolo încât broşurile apăreau atât de devreme faţă 
de perioada vacanţelor, încât informaţiile conţinute erau 
aproape nerelevante. 

Din ce în cc mai multe organizaţii deschise spre viitor gă- 
-sesc căi să-şi ajute competitorii să reuşească — promovân- 
du-i, oferind link-uri către website-urile lor— şi să colabore¬ 
ze, astfel încât să promoveze împreună piaţa de care aparţin. 

Îşi merită preţul? 

De cc e nevoie pentru a obţine ceea ce vă doriţi? 

► Dc risc? 

► Dc stări de disconfort? 

► De renunţarea Ia anumite lucruri pe care Ie deţineţi în 
prezent? 

► Dc durere şi tristeţe? 

Rezultatul dorit îşi merită preţul? Puteţi decide că nu îşi 
merită preţul, şi atunci puteţi renunţa, sau puteţi decide să ur¬ 
măriţi doar o parte sau un a.spect al acelui rezultat. Dacă de¬ 
cideţi că rezultatul işi merită preţul, atunci v-aţi luat un anga¬ 
jament şi faceţi pasul unnător. 
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Cân/f mă gândeam să renunţ la slujba cu normă întreagă pe care o 
aveam la International Computers Ltd^ mi-era teamă şi chiar mă spe¬ 
ria gândul să-mi părăsesc echipa cu care lucrasem cinci ani Mi-era 
totodată teamă că vot pierde ceea ce eu credeam că este siguranţa de 
a lucra înfr-o corporaţie mare. Pe de altă parte însă, îmi doream 
să-mi încep propria afacere^ aşa că pentru a face acest lucrut m-am 
gândit dacă sunt pregătită să renunţ la acele lucruri pe care simţeam 
că trebuie să le am. a fost o hotărâre uşor de luat şi nici un mo¬ 

ment prea plăcut îmi amintesc că am avut multe momente de pani¬ 
că, când mă întrebam dacă făceam ceea ce trebuia, 
în cete din urmă, mi-am dat seama că ceea ce-mi doream cântarea 
mai mult decât ceea ce mă temeam că voi pierde. Ironia sorţii a fost 
că mulţi dintre colegii mei şi-au părăsit şi ei slujba în cele din urma 
pentru a deveni consulta fiţi independenţi şi nt-am putut afla în com¬ 
pania lor mai multă vreme decât mi-aş jî imaginat. Atunci mi-am dat 
seama că nimic nu e absolut sigur. Siguranţa nu există decât în min¬ 
tea noastră. Privind în urmă, mă bucur că am luat acea decizie şi 
chiar dacă ar fi să o iau de la capăt, aş lua aceeaşi hotărâre. 

Ce vă oferă starea actuală? 

Chiar dacă aveţi un ţel dc atins, totuşi starea dvs. actuală 
vâ satisface o nevoie. Daca nu ar fi aşa, atunci nu v-aţi men¬ 
ţine-o. Gândiţi-vă cu marc atenţie în ce fel vă slujeşte starea 
dvs. actuală. Poată părea ciudat, dar, de exemplu, cineva care 
îşi doreşte să aibă o formă fizică bună şi să fie sănătos poate 
să descopere că o stare de sănătate precară îi va atrage simpa¬ 
tia şi atenţia celorlalţi. în mod similar, o persoană nehotărâtă, 
dar care îşi doreşte să fie exact opusul, poate descoperi că sta¬ 
rea sa de nehotărâre este o cale de a evita riscul şi responsa¬ 
bilitatea. 

Este important să vă luaţi în calcul nevoile şi felul în care 
intenţionaţi să le supuneţi îndoielii sau să le satisfaceţi pe căi 
diferite în viitor, astfel încât să vă lase libertatea de a vă înde¬ 
plini obiectivele. O dată cc v-aţi dat seama ce anume vă ofe¬ 
ră starea actuală, exploraţi cum puteţi satisface această nevo¬ 
ie, dar într-un alt mod, pentru a putea obţine rezultatul dorit. 
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înţelegerea scopului mai înalt 

Faptul de a înţelege care eslc scopul dvs. mai înalt plasea¬ 
ză rezultatul în context şi vâ oferă mai multe căi pe care să-l 
puteţi atinge. Dacă, de exemplu, scopul dvs. este să aveţi o 
tormă fizică bună şi să fiţi sănătos, ţelul dvs, mai înalt ar pu¬ 
tea fi să deveniţi o persoană care sc poale juca şi se poate ală¬ 
tura copiilor săi, în acţiunile lor Dacă rezultatul dorii este să 
ajungeţi la o înţelegere în cadrul unei întâlniri, acest lucru s-ar 
putea datora faptului că vă doriţi să puteţi lucra împreună în 
viitor. Iar dacă obiecti^all dvs. este să vâ deschideţi propria 
afacere, atunci scopul dvs. ar putea fi acela dc a crea un echi¬ 
libru între munca dvs. şi viaţa personală. Faptul de a vă 
cunoaşte scopul mai înalt vă dă o perspectivă asupra rezulta¬ 
telor dorite şi vă asigură de faptul că vâ menţineţi pe traiecto¬ 
ria a ceea cc este important din ceea ce vreţi să împliniţi. 

Un alt mod de a gândi scopul mai înalt constă în analiza¬ 
rea efectului pe care îl are asupra altor oameni faptul că dvs. 
împliniţi ccca ce doriţi. Cu toţii avem o influenţă asupra sis¬ 
temelor mai mari din care facem parte — întrebarea care se 
pune este ce influenţă pozitivă intenţionaţi să aveţi. O altă 
modalitate de gândire este luarea în calcul a valorii adăugate 
cu care participaţi la sistemele mai mari, pentru a împlini ceea 
CC vă doriţi. 

Asiguraţi-vă că scopurile propuse se potrivesc 
cu felul dvs, de a fi şi cu persoana 
care vreţi să deveniţi 

Peter a obţinut un mare succes, dezvoltându-şi un stil de prezentare 
profesionist hi cadru! unui curs dc instruire. Când ceifaiţi partici¬ 
panţi ia curs au comentai cât de impresionaţi vor fi colegii lui de 
muncă de noile sale aptitudini^ el a răspuns: ,,Fiţi serioşii Dacă aş 
pune in aplicare aşa ceva cu echipa mea, aş părea un caraghios/* 
Noile abilităţi nu se potriveau cu persoana care se considera Peter 
a fi la serviciu. Existau şanse slabe ca Peter să le pună vreodată în 
aplicare. 
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Verificaţi dacă rezultatele la care doriţi să ajungeţi sc po¬ 
trivesc cu persoana dvs. sau cu acela care vă doriţi să fiţi. 
Dacă nu se potrivesc, uitaţi de ele — găsiţi-vă unele care se 
potrivesc. Doar astfel vă veţi asigura dc faptul câ liccaie păr¬ 
ticică din sine participă la succesul dvs. 

In esenţă, toate scopurile se referă la felul în care ne vom 
dezvolta ca persoană. S-ar putea să fiţi atât de blocat în gân¬ 
direa despre rezultatele pe termen scurt, încât să pierdeţi din 
vedere ceea cc contează pentru dvs, personal. Aduceţi-vă 
aminte întotdeauna ce fel de om sunteţi şi cum vreţi să evo¬ 
luaţi personal. Astfel, vâ veţi asigura că realizările dvs. se vor 
potrivi cu persoana care sunteţi. 

„Orice ai vrea să faci sau orice visezi că poţi face, începe să faci acel 

lucru. Curajul înseamnă geniu, putere şi magie, începe aa/m/“ 

Goethe 

Intră în acţiune 

Care sunt paşii pe care trebuie sâ-i faceţi? Care dintre 
aceşti paşi sunt realişti? Văd multe planuri de acţiune în fişe¬ 
le de evaluare ale companiilor, ce conţin declaraţii măreţe 
precum: 

► îmbunătăţirea eficienţei manageriale. 

► Dezvoltarea unei mai bune comunicări. 

► Construirea unei echipe eficiente. 

Astfel dc formulări sunt „praf în och\'\ Ele reprezintă sim¬ 
ple declaraţii dc intenţie, ce tind să rămână exact acelaşi lucru. 
Pentru a vă testa cu adevărat implicarea în realizarea scopului 
propus, fiţi cât se poate de precis în privinţa paşilor următori. 

Paşi mici către succes 

Când mi-am propus să-mi cumpăr o casa în f^^lishire, aceasta părea 

să fie o decizie majoră. Am fost înspăimântată când m-am gândit ce 
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at presupune acest lucru pentru mine m acel moment Paşii pe cave 
i-am urmat au fost foarte mărunţi Fiecare pas părea că este sigur în 
momentul în care /-tfui făcut Planul meu a constat în: 

h Identificarea revistelor/broşurilor care mi-ar fi oferit dcialiile ne^ 
cesare privind felul de casă pe care o doream, (Nici măcar nu mai 
cumpărasem vreo publicaţie de acest tip,) 

2, Contactarea unor agenţi imobiliari^ care mi-au furnizat informaţi- 
ile dorite asupra tipului de proprietate pe care îl căutam. In acest sta¬ 
diu, am explicat clar ca nu voiam să vizitez nici o proprietate, 

S, Plimbarea cu maşina prin zonele în care mi-aş fi dorit să locuiesc, 
4, Vizitarea uneia sau a două proprietăţi alese, dar anunţând clar 
faptul ca nu sunt dispusă încă să cumpăr. 

Mi-a luat un an întreg până mi-am găsit casa pe care doream să o 
cumpăr. La momentul respectiv^ fiecare pas făcut era realist pentru 
mine. Până la urmă, am cumpărat o căsuţă, de care ne-am îndrăgos¬ 
tit toată familia. 

Vă va fi de folos să vă organizaţi timpul pas cu pas. Acor- 
daţi-vâ O'dată-limită la care vă propuneţi să-l faceţi pc fieca¬ 
re. Nu este necesar să-i cunoaşteţi pe toţi dinainte, dar primii 
doi paşi este neapărat necesar să-i stabiliţi. Astfel, puteţi spu¬ 
ne că v-aţi început călătoria spre scopul propus. 

Scopuri organizaţionaîe 

Caracteristicile rezultatelor corect proiectate funcţionează 
în cazul organizaţiilor exact ca în cazul indivizilor. 

Organizaţiile orientate asupra problemelor $e depăr¬ 
tează de ceea ce doresc să realizeze. Aceste organizaţii 
mai degrabă reacţionează în faţa concurenţei, devenind astfel 
dependente dc viitoarele acţiuni ale unei companii concuren¬ 
te. Ele sunt conduse de tendinţele pieţei şi sunt afectate direct 
de climatul economic. Aderă la o „luptă deschisă'^, având un 
stil dc muncă axat în specia! pe situaţii dc criză. Scopurile sl 
stabilesc în funcţie dc reacţia la ceilalţi; întâmpină dificultăţi 
în planificare şi au parte de obstacole pe orice plan pc caic-l 
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stabilesc; acţiunile lor sunt determinate dc viitorii paşi ai ce¬ 
lorlalte companii. Organizaţiile care acţionează doar în acest 
fel nu pot avea succes pe termen lung. Climatul din interiorul 
unei astfel de companii este de tensiune şi griji. 

Când compania Vnipart a reuşit o schimbare de anvergură în ciuda 
tuturor predlcţiilor de piaţă, a făcut mai multe lucruri Unul a fost 
acela de a schimba modul de organizare a şedinţelor. Managerii au 
admis faptul că întrunirile de până atunci erau axate pe probleme, 
deşi erau numite întâlniri de dezvoltare. Au recunoscut că nu luau în 
considerare sau nu-şi imaginau ce voiau cu adevărat de la acele în¬ 
tâlniri sau de la proiectele lor înainte de a se gândi la modul în care 
le vor pune în aplicare. Atunci, managerii au început fiecare şedinţă 
cu o discuţie despre ceea ce-şi doreau cu adevărat — un rezultat. 

Organizaţiile orientate asupra scopurilor au, pe de altă par¬ 
te, o viziune clară asupra ţintei către care se îndreaptă. Acest 
lucru este o expresie a ceea cc îşi doresc cu adevărat angajaţii 
companiilor respective. Datorită acestui fapt, există un înalt 
nivel de motivare şi implicare în ce priveşte viitorul. Persona¬ 
lul se bucură de munca pe caie o face. Această viziune îi in¬ 
spiră atât pe cei din interiorul organizaţiilor respective, cât şi 
pe aceia cu care angajaţii intră în contact — clienţii şi furnizo¬ 
rii, Acest lip de companie stabileşte tendinţele pieţei; îşi influ¬ 
enţează clienţii să meargă înainte, către viziunea lor asupra vi¬ 
itorului. Companiile orientate asupra unui scop bine determi¬ 
nat sunt inventive şi influente; ţin cont de tendinţele de piaţă, 
dc climatul economic şi de concurenţă, dar fac acest lucru 
având un plan de afaceri clar şi un obiectiv ambiţios. 

Lentern Aircraft (compania despre care am vorbit în capitolul îi) 
este o afacere de familie, care se ocupă cu producţia componentelor 
de avioane. Spiritul familial s-a extins cu repeziciune ia toate nivelu¬ 
rile, iar între membrii echipei de conducere s-au stabilit legături pu¬ 
ternice. Aceştia au decis să investească în propria lor dezvoltare ca 
lideri şi au urmai cursuri de specialitate, urmărind ca relaţiile inter- 
umane să se întărească din ce în ce mai mult. Şi-au făcut timp să-şi 
imagineze rezultatele pe care le doreau pentru afacere. Au vizualizat 
împreună ce viitor îşi doresc, până acolo încât au putut vedea, auzi, 
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simţi fizic, mirosi, *ţusta si simţi emoţionai cum ar fi. Au făcut acest 
lucru individual, apoi şi-au împărtâşit gândurile. 

Legătura dintre ei devenise atât de puternică, încât ceea ce şi-a ima¬ 
ginat unul dintre ei a fost fie identic, fie complementar cu ceea ce 
şi-au imaginat ceilalţi Nimic din ceea ce şi-a imaginat fiecare dintre 
ei nu a intrat în conflict cu rezultatele dorite de o alta persoană din 
echipă. Fiecare a vizualizai extinderea afacerii, cultura organizafio- 
nală, felul cum arata afacerea, inclusiv contextul internaţional, felul 
cum se percepeau pe ei înşişi, rolul pe care-l aveau de jucat şi senti¬ 
mentul de împlinire. 

Dacă ne îndreptăm atenţia către probleme, tot ceea ce vom 
obţine vor fi probleme. Chiar dacă ne concentrăm asupra di¬ 
minuării acestora, totuşi atenţia va rămâne axată pe probleme. 
Prin contrast, dacă nc imaginăin ceea ce nc dorim cu adevă¬ 
rat şi dacă nc concentrăm asupra felului în care vom recu¬ 
noaşte momentul în care vom avea acel ceva pe care ni-1 do¬ 
rim, ne influenţăm şansele de a obţine acel lucru. 

Luaţi în considerare următoarele măsuri potenţiale pentru 
satisfacerea clienţilor: 


Reducerea sau absenţa 
plângerilor 
Numărul problemelor 
rezolvate 

Diminuarea timpului dc 
răspuns la solicitările 
telefonice ale clienţilor 
Măsura în care vă puteţi ţine 
aproape clienţii 
Volumul resurselor alocate 
clientului 

Numărul „căderilor" de 
sistem 

Cantitatea dc timp 
neproductiv 


Cantitatea aprecierilor 
primite pentru o treabă 
bine făcută 

Numărul mulţumirilor 
primite pentru scrv'iciul 
făcut 

Un feedback voluntar privi¬ 
tor la beneficiile rezulta¬ 
te din folosirea unui ser¬ 
viciu sau a unui produs 
Numărul de afaceri repetate 
Dovada îmbunătăţirii proce¬ 
sului de lucru cu clienţii 
Cantitatea dc zâmbete şi a 
stării de mulţumire 
Numărul de afaceri datorate 
vizitelor pe website 


Coloana din stânga conţine câteva metode tradiţionale prin 
care se măsoară satisfacerea clienţilor. Acestea sunt metode 
orientate asupra problemelor. Dacă măsura de satisfacere a 
clientului este exprimată în funcţie de ccca cc nu ne dorim, 
atunci ne vom concentra atenţia strict asupra problemelor şi 
tocmai asta vom obţine. Dacă măsurăm plângerile, se presu¬ 
pune că la asta ne aşteptăm şi probabil că asta vom primi. 

intorcându-mă dintr-o vacanţă foarte plăcută, în care am 
călătorit mai mult pe bicicletă, mă aştepta pc masa mea de lu¬ 
cru un chestionar, de tipul celor care vor să afle opinia clien¬ 
tului, sosit de la locurile unde nc cazaserăm. în acest caz nu 
eram întrebată „care este opinia mea despre cazarc“, ci „ce 
probleme am întâmpinat la cazare". Cc am făcut atunci? Am 
început imediat să-mi caut în memorie amintiri despre pro¬ 
blemele pe care le-aş fi putut avea. Prin acest chestionar com¬ 
pania mă făcea să-mi amintesc şi să caut elementele ncsatis- 
facăloare ale vacanţei mele. 

Cunosc o companie unde există un etaj întreg de angajaţi 
care se ocupă de plângerile clienţilor. Dar nu am văzut un etaj 
care să se ocupe de complimentele clienţilor. 

SCURTĂTURĂ PENTRU A OBŢINE 
CEEA CE VREŢI CU ADEVĂRAT 

1. Gândiţi-vă la ceva ce vă doriţi cu adevărat • nu la ceea 
ce nu vă doriţi sau vă doriţi mai puţin sau credeţi că aţi pu¬ 
tea obţine. 

2. Este ceva care vă stă în putere? (Să fiţi următorul prim-mi- 
nistru nu vă stă în putere, şi nici schimbarea comportamen¬ 
tului partenerului dvs. A fi un exemplu de profesionalism 
vă stă în putere, precum şi a lucra împreună cu oameni care 
vă plac sau a intra într-o competiţie.) Identificaţi acea par¬ 
te a rezultatului pc care o puteţi controla cu adevărat. 

3. Imaginaţi-vă că aţi obţinut ceea ce aţi vrut cu adev'ărat. 
Lăsaţi inconştientul să facă acest lucru pentru dvs. per- 
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miteţi-vă să visaţi! Folosirea inconştientului este unul din¬ 
tre paşii-cheie ai procesului. Conştientizaţi tot ceea ce ve¬ 
deţi, auziţi, simţiţi fizic şi emoţional, mirosiţi şi gustaţi. 
Asiguraţi-vă că simţiţi într-adevăr toate acestea, cum se 
spune, „pe propria piele“. 

4. in ce context vă imaginaţi pe dvs. înşivă obţinând acest re¬ 
zultat? în ce context doriţi să fie plasat acest rezultat? 

5. Tmaginaţi-vă cum acest rezultat ar putea fi sau chiar este 
un beneficiu real pentru oamenii importanţi din viaţa dvs. 
Este vital să fie o situaţie de tipul câştig/câştig. Dacă gân¬ 
direa dvs. are nevoie de un element suplimentar pentru a 
ajunge la o situaţie de acest tip, utilizaţi-1. 

6. Cc fel de preţ trebuie să plătiţi pentru a ajunge la acesta? 
Sunteţi dispus să plătiţi acest preţ? Dacă nu, renunţaţi la 
acest rezultat şi puneţi-vă energia în slujba a altceva. 

7. Ce roi are menţinerea stării actuale pentru dvs. (presupu¬ 
nând că aţi fi putut obţine acest rezultat înainte)? Cum aţi 
putea încadra avantajele stării prezente în starea dorită? 

8. Cum contribuie acest rezultat la atingerea unui scop mai 
înalt sau a unui ţel mai general pe care-l aveţi în viaţă? 

9. Cum se potriveşte obţinerea acestui rezultat cu persoana 
care sunteţi acum şi cu cea care sunteţi pc cale să deveniţi ? 

10. Cc aveţi de gând să faceţi pentru a vă demonstra angajamen¬ 
tul faţă de obţinerea acestui rezultat? Când anume veţi face 
aceasta? Fiţi foarte precis în privinţa planului de acţiune. 
Poate fi vorba doar de primul pas, dar trebuie să fiţi precis. 


Rezumat 

Urmând paşii de stabilire a rezultatelor corect proiectate, 
reproduceţi modelul gândirii orientate asupra rezultatelor pc 
care îl deţin persoanele de succes. Imaginându-vă cu toate 
simţurile că obţineţi tot ceea ce vă doriţi, vă programaţi să 
obţineţi aceste lucruri. Mintea nu poate face distincţie în- 
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tre imaginar şi real, astfel încât vă puteţi determina imagi¬ 
naţia să lucreze pentru dvs. în aşa fel încât visurile să devină 
realitate. 

Gândirea orientată asupra rezultatelor este una dintre cele 
mai puternice căi de realizare a ceea ce vă doriţi. Elementele 
acestui tip de gândire sunt preluate de la oameni din cele mai 
variate domenii care au obţinut cu consecvenţă ceea cc şi-au 
dorit, într-un mod compatibil atât cu cci din jur, cât şi cu me¬ 
diul înconjurător. Paradoxal, deşi gândirea orientată asupra 
rezultatelor pare să se refere la viitor, ca are de-a face mult 
mai mult cu ccca ce trăim în prezent. Gândirea orientată asu¬ 
pra rezultatelor reprezintă .felul în care ne putem influenţa 
drumul către o destinaţie. De asemenea, gândirea orientată 
asupra rezultatelor se poale referi la felul în care înaintăm că¬ 
tre scopurile vieţii noastre sau la felul în care ne facem înţe¬ 
leşi într-o conversaţie de două minute. Este o gândire pc ter¬ 
men lung şi jre termen scurt, despre viilor şi prezent. 

Se poate să fi citit acest capitol şi să vă fi spus; „Da, arc 
sens". Totuşi, putem să cunoaştem principiile şi să nu le apli¬ 
căm. Dacă nu aţi tâcut-o până acum, vă recomand să experi¬ 
mentaţi gândirea orientată asupra rezultatelor, fie trecând dvs. 
în.şivă prin acest proces, fie apelând la instruire sau coaching, 
care să vă sprijine să acţionaţi astfel. Această teorie ţine de 
domeniul bunului-simţ — ea dă măsura în care fiecare dintre 
noi pune în aplicare acel bun-simţ care face diferenţa. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

f. Cum consideraţi că sunt următoarele propoziţii: înde¬ 
părtate sau apropiate de scop? 

a. îmi doresc foarte mult un serviciu care implică lu¬ 
crul cu alţi oameni. 
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b. Compania pentru care lucrez în prezent $e carac¬ 
terizează printr-o birocraţie excesivă. Aş vrea să lu¬ 
crez altundeva. 

c. Pot să mă imaginez foarte clar lucrând în străinătate. 
2, li cereţi unui alt departament să vă ajute într-o chestiu¬ 
ne. Când le explicaţi colegilor de ce aveţi nevoie, ei vă 
răspund că vor încerca să vă ajute. Cât de încrezător 
sunteţi în faptul că acest departament va răspunde solici¬ 
tărilor dvs.? 

3* In funcţie de ce factori v-aţi hotărât să vă angajaţi pe 
actualul post? Vă îndreptaţi către idealul dvs. sau vă înde¬ 
părtaţi de ceva ce nu vă place? Cum stau lucrurile în ce 
priveşte fostul dvs. serviciu? 

4. Imaginaţt-vă că faceţi munca pe care v-o doriţi cu ade¬ 
vărat. Ce vedeţi/auziţi/simţiţi? 

5* Gândiţi-vă ia exemple de planuri de acţiune pe care 
le-aţi stabilit în trecut. Care sunt caracteristicile planurilor 
de acţiune pe care le-aţi dus până la capăt, comparativ cu 
ale acelora în care nu aţi reuşit? 

6* Cum luaţi decizia privind petrecerea concediilor? Cât 
de bine se potriveşte realitatea cu aşteptările dvs ? 

?• Cât de des terminaţi cu lucrurile care nu vâ plac, în 
comparaţie cu acelea care vă plac? 

8. Gândiţi-vă la ceea ce v-aţi dori cu adevărat să obţineţi 
până la sfârşitul săptămânii. Fiţi atent la ceea ce este în 
mintea dvs. Este ceea ce vă doriţi sau vă imaginaţi proble¬ 
mele pe care nu vi le doriţi? 

9, Dacă aţi pierdut din vedere ceea ce vă doriţi pentru 
dvs., iuaţi-o uşor şi identificaţi care ar fi aceste lucuri până 
la sfârşitul acestei zile, de pildă, sau până ia sfârşitul urmă¬ 
toarei şedinţe pe care o aveţi. 


A fost odată un cuplu care îşi împlinise multe ambiţii în viaţă. Totuşi, 
îi mai rămăsese un scop neatins: voiau să înoate până^n Japonia, 

Cei doi s-au gândit la acest scop multă vreme şi într-o zi au pornit la 
drum, A'w aveau un antrenament foarte bun la înot şi atunci şi-au dat 
seama că-şi propuseseră un lucru âiflcii Işi simţeau membrele foar¬ 
te grele. Efortul constant le dădea dureri, mai ales atunci când îno¬ 
tau împotriva curenluluL Treptat insă trupurile lor au utceput să se 
obişnuiască cu înotul şi şi-au creat un stil ritmic, în care să depună 
mai puţin efort. 

Au început sa observe apa din jurul lor, de exemplu, felul cum aceas¬ 
ta îşi schimba culoarea pe măsură ce se scurgea ziua. Dimineaţa de¬ 
vreme, era limpede şi albastră, iar într-o anumită lumină avea o 
nuanţă verde de smarald. Când soarele stătea să apunăj apa împru¬ 
muta culorile calde ale cerului de seară, Au început sa observe crea¬ 
turile din apă, peştişorul argintiu care înota ziua alături de ei, umbre¬ 
le întunecate care se întindeau dedesubt, tn adâncind* Au început să 
audă sunetul valurilor care le dîpoceau la urechi şi simţeau subtile¬ 
le schimbări ale vremii, cum ar fi briza care se transforma în vânt şi 
apoi se liniştea la loc. Au învăţat să găsească hrană în apă şi cum 
să-şi folosească corpul fără mult efort Şi-au dezvoltat un simţ al mi¬ 
rosului ascuţit, încât puteau simţi orice schimbare din mediul încon¬ 
jurător doar adulmecând briza. 

Au înotat zile şi săptămâni fără să vadă urmă de pământ, Intr-o zi, au 
văzut la orizont conturul întunecat al uscatului Au înotat până aco¬ 
lo şi au recunoscut linia de litoral a Japoniei, Pe măsură ce se apro¬ 
piau de mal au devenit tăcuţi; în cele din urmă, uifându-se unul la al¬ 
tui, au ştiut ce aveau de făcut; s-au întors cu spatele la ţărm şi au 
continuat să înoate. 


I 





PARTEA A IM-A 


Fiţi un bun conducător 
cu NLP 



îi putem conduce pe alţii doar atunci când ne putem con¬ 
duce pe noi înşine. „Fiţi un bun conducător cu NLP“ e.sle ul¬ 
tima parte a acestei cărţi tocmai din acest motiv. Este tentant 
să doreşti să-ţi exerciţi aceste abilităţi asupra altor oameni, 
numai că ele nu funcţionează în acest fel — ci dau randament 
doar dacă le aplicăm asupra noastră înşine. Propuneţi-vă să 
deveniţi un exemplu atrăgător prin ceea ce aţi făcut cu ajuto¬ 
rul NLP pentru dvs. înşivă, astfel încât ceilalţi să dorească să 
facă la fel. Aceasta este măsura succesului. 

Una dintre cele mai importante competenţe descoperite la 
oamenii consideraţi modele de excelenţă este capacitatea lor 
de a exercita influenţă şi de a provoca schimbări de durată, 
bogate în consecinţe. Toate abordările lor au un punct comun: 
talentul de a construi o relaţie imediată cu oamenii cu care lu¬ 
crează. Cred că aceasta este una dintre cele mai importante 
aptitudini în domeniul afacerilor. Puţine sisteme manageriale 
vor funcţiona în mod corect şi benefic în lipsa relaţionării. 
Dacă aveţi impresia că aptitudinile tehnice sunt singurele care 
contează, vă înşelaţi. Aveţi nevoie de cooperare, de angaja¬ 
ment şi de respect pentru a obţine şansa de a reuşi în tot ceea 
ce faceţi. în capitolul 16 („Creaţi un climat de încredere: re- 
laţionarca'*) am arătat cum puteţi construi şi menţine relaţio- 
narea cu oamenii cu care intraţi în contact, oricarc-ar fi me¬ 
diul pe care l-aţi alege. 

Toate elementele NLP sunt complementare. Fiecare adau¬ 
gă o altă piesă la puzzle~ul excelenţei. O contribuţie recentă 
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în gândirea NLP o reprezintă testarea unor situaţii din per¬ 
spective diferite pentru a descoperi starea în care ambele părţi 
să aibă de câştigat (adică de tipul câştig/câştig), aşa cum am 
explicat în capitolul 17 („Negociaţi-vă drumul în viaţă: pozi¬ 
ţionări perceptuale“). Acest demers completează gândirea 
orientată asupra rezultatelor şi reprezintă un mod de abordare 
echilibrat a situaţiilor şi scopurilor. Oamenii cei mai capabili 
să negocieze conflictele de muncă şi în viaţă au capacitatea 
de a aprecia situaţiile din perspective diferite. Unele dintre 
tehnicile NLP ne învaţă să acordăm atenţie detaliilor gândirii 
şi ale comportamentului; gândirea poziţionărilor pcrceptualc 
ne oferă o modalitate puternică de a face acelaşi lucru. 

^Capitolul 18 („Rezolvarea conflictului; integrarea părţi- 
loi“) tratează un subiect care face parte de multă vreme din 
instruirea preliminară în NLP pe care o practic eu. Ar fi fru¬ 


mos să ne gândim că nu vor mai exista conflicte dacă punem 
în aplicare toate celelalte principii, dar ar li nerealist. Conflic¬ 
tele joacă un rol important în vieţile noastre: prin ele putem 
învăţa, ne putem vindeca şi ne putem maturiza în feluri în 
care nu nc sunt oferite dc alte contexte. Acest capitol ne ara¬ 
tă cum să învăţăm să rezolvăm conflictele din viaţa noastră 
rezolvarea conflictului interior este soluţia pentm conflic¬ 
tul exterior. 


Oferirea şi receptarea feedhack-ulm au devenit atât dc im¬ 
portante, încât merită un capitol separat, capitolul 19. NLP 
tratează felul în care putem să obţinem un feedhack de la min¬ 
tea, limbajul şi comportamentul nostru şi felul în care folosim 
toate acestea pentru a atinge o performanţă de excepţie. Ea vi¬ 
zează dc asemenea o testare constantă pentru a vedea cum 
funcţionează în prezent şi în viitor descoperirile noastre. Ni¬ 
mic nu e static; depindem de feedback pentru a ne menţine 
excelenţa. Acesta este un capitol cu o importanţă aparte; vă 
încurajez să-l citiţi şi să-l recitiţi, dar mai ales să-l puneţi în 
aplicare. 
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O abilitate strâns legată de capacitatea dc a primi şi de a 
oferi feedhack o reprezintă pregătirea noastră şi a celorlalţi. 
Capitolul 20 („Coaching de înaltă performanţă**) este esenţa 
a tot ceea ce cuprinde această carte. Este necesar să ştim să ne 
pregătim pe noi înşine şi pe ceilalţi dacă vrem să ne îmbună¬ 
tăţim potenţialul individual, al echipei şi a! organizaţiei din 
care facem parte. Şi, mai mult, trebuie să cunoaştem aceste 
aptitudini dacă vrem să avem relaţii, o căsnicie, o familie şi o 
comunitate mai mature. Activitatea de coaching se referă la 
învăţare, iar învăţarea este viaţa. Mi-am dat scama că un coa¬ 
ching bazat pe NLP este dătător de viaţă. Vă doresc să ajun¬ 
geţi la aceeaşi concluzie. 



CAPITOLUL 16 


Creaţi un climat de încredere: 

f 

relationarea 

p 


„ Exist doar prin comunica/yia cu ceHuifi, " 

KARL JASPtRS 

Dacă nu credeţi în importanţa relaţionării, aţi putea foarte 
bine să „trageţi obloanele*'. Autocraţiile sunt moarte. Ierarhi¬ 
ile se prăbuşesc. Singurul loc unde mai există managementul 
de tip „ordonă-şi-cuccreşte“ este doar la muzeu. Relaţionarca 
şi influenta reprezintă singurul mod de a construi reţelele de 
care aveţi nevoie pentru a reuşi. Aveţi nevoie de relaţionarc 
nu doar pentru a vă clădi afacerea, ci şi pentru a avea succes 
în viaţă. 

Relaţionarea reprezintă capacitatea de a intra în conexiu¬ 
ne cu ceilalţi, astfel încât să creaţi un climat de încredere şi 
înţelegere; ea reprezintă totodată capacitatea de a respecta 
punctul de vedere al celuilalt (nu întotdeauna trebuie să fim şi 
de acord cu cl), de a vă afla pe aceeaşi lungime de undă şi de 
a înţelege şi accepta sentimentele celorlalţi. Relaţionarea este 
esenţială pentru orice formă de comunicare — doar dacă nu 
cumva, desigur, nu vă doriţi să progresaţi! 

Garantez că majoritatea clienţilor pe care-i aveţi aleg să 
facă afaceri cu dvs. şi nu cu altcineva datorită nivelului rela¬ 
ţionării pe care aţi stabilit-o cu ei. Şi mai senuiificativ, clien¬ 
ţii pe care vi-i păstraţi atunci când lucrurile nu merg foarte 
bine sunt aceia cu care aveţi acest fel de relaţie. Toţi alegem 
să cumpărăm, să fim de acord, să sprijinim şi să rămânem ală¬ 
turi de aceia cu care ne simţim conectaţi. 



362 _ TEHNICiLE NiP 

Puteţi stabili o relaţie aflâiidu-vă faţă în faţă cu celălalt, la 
telefon, prin e-mail, mesaje scrise, scrisori sau doar în imagi¬ 
naţie. De asemenea, puteţi construi o relaţie în timp, curând 
după ce aţi întâlnit pe cineva, pe moment în timpul unei întâl¬ 
niri sau chiar înainte de a face cunoştinţă cu cineva. Indife¬ 
rent de circumstanţe şi de persoanele cu care doriţi să intraţi 
în relaţie, calitatea relaţionării este aceea care face diferenţa. 

.Vw departe de casa mea din Franţa se află un restaurant care, ia vre¬ 
mea când ne-am mutat noi în zonă, era deţinut de un cuplu de en¬ 
glezi» iSe-am jurat că nu vom face parte din comunitatea britanică 
din această parte a Franţei, ci din aceea franceză, atât cât vom putea, 
Asa că am evitat acest restaurant — în fond, de ce să mergem la un 
restaurant englezesc, când puteam să facem acest lucru atunci când 
ne întorceam ht Anglia? Dar într-^ zi s-a întâmplat să intrăm ca să 
bem ceva, iar felul în care am fost trataţi ne-a făcut să ne răzgândim» 
N-am putut să ignorăm sentimentul ca suntem bine veniţi şi bine tra¬ 
taţi, chiar dacă serviciul nu a fost unul extrem de atent. Atunci ne-am 
decis să revenim. Iată cât de subtilă a fost influenţa acestei relaţii sta¬ 
bilite în acele puţine momente. 

Am aflat apot că modul de a se purta al proprietarilor câşfii^ase şi ini- 
mde francezilor din partea locului, care de asemenea frecventau ba¬ 
rai şi restaurantul. Am devenii astfel clienţi fideli, Imaginaţi-vă ce 
dezamăgiţi cm fost când am aflat că proprietarii au decis să vândă 
restaurantul, care devenhe, în anul acela, o afacere prosperă. Noul 
proprietar l-a preluat în 2001, O dată cu localul, moştenea o imensă 
bunâvoinfă şi o afacere solidă — în şase luni, u pierdut totul. Resta¬ 
urantul în sine nu suferit mari schimbări, iar mâncarea era mcă 
destul de bună» Dar proprietarul nu a ştiut să relaponeze bine cu 
clienţii francezi şi nu a dat impresia construirii unei relaţii. Acest res¬ 
taurant, odată mfioritor, este acum închis în majoritatea serilor din 
săptămână şi se zvoneşte că va j\ pus din nou în vânzare. 

Abilităţile dc stabilire şi menţinere a unei relaţii au fo.st 
printre primele descoperite de NLP şi au devenit esenţiale în 
reţelele de vânzări. Oamenii aleşi ca modele de excelenţă, 
mai ales în acele situaţii ce implicau influenţa sau schimba¬ 
rea, au demonstrat că relaţionarea reprezintă unul dintre cei 
mai impoitanţi factori dc care e nevoie pentru realizarea 
schimbării. 
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„Noua economie are trei caracteristici distincte. Este globală. Favo¬ 
rizează lucrurile intangibile — idei, informaţie şi relapL Şi este 
strâns interconectată. Aceste trei atribute stau la baza unui nou tip de 
piaţă şi de societate, înrădăcinate în reţelele electronice ubicue. ** 

Kevin Kelly, New Rules of the New Economy 
(Noile reguli ale noii economii) 

în cazul în care credeţi că stabilirea unei relaţii se referă 
doar la potrivirea dintre comportamentele oamenilor, vă înşe¬ 
laţi. Capacitatea de creare şi de menţinere a unei relaţii 
depăşeşte cu mult nivelul limbajului trupului, Relaţionarea 
nu se referă doar la stabilirea unei legături atunci când oame¬ 
nii SC află faţă în faţă, ci şi de la distanţă, făcând apel la stilul 
lor de comunicare şi la aşteptările lor. 

Una dinire clientele mele a primit acest e-mail: 

Jane, 

Am cercetat problema onorariilor practicate de compania voastră — 
care, aşa cum ştii, nc îngrijorează foarte tare. Tarifele voastre actua¬ 
le nu numai că sunt egale cu cele ale companiei-mamă, dar investi¬ 
gaţiile şi contactele pe care le am mi-au arătat că ele au crescut ex¬ 
ponenţial din 1999, Am ataşat o comparaţie a onorariilor voastre de 
astăzi cu cele din oferta anterioară, pe care ne-ai trimis-o anul trecut 
Poţi să-mi explici, te rog, următoarele aspecte: 
î. De ce crezi că poţi să practici aceleaşi tarife ca şi compa- 
nia-mamă? 

2, Spune-mi, te rog, de ce există o atare creştere a onorariilor pe par¬ 
cursul uiiimilor doi ani? 

Sunt foarte îngrijorată. Mulţumesc. 

Wendy Smith 

Clienta mea a răspuns la acest e-mail astfel; 

n'endy, 

Am discutat problema pe care ai ridicat-o în privinţa compa- 
niei-mamâ şi în privinţa onorariilor noastre în legătură cu compania 
X, îţi uimit alăturat explicaţii detaliate referitoare la cele două ches¬ 
tiuni menţionate de line şi sper că ele vor clarifica poziţia noastră 
asupra tarifelor şi vor demonstra faptul că creşterile lor sunt de fapt 
foarte diferite jâiă de cele indicate de tine. După ce vei citi acest do- 
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cumeni ataşat, cred cd ar fi indicat să stăm de vorbă sau chiar sd ne 
întâlnim pentru a discuta despre etapa următoare. 

Aştept cu nerăbdare răspunsul tău. 

Cu respect, 

Jane 

La aceste rânduri, şi nu veţi fi deloc suq)rinşi, o dată ce 
aţi înţeles principiile relaţionării, Jane a primit următorul 
răspuns: 

Mulţumesc pentru e-mail-ul tău, pe care l-am ciăt cu mare interes. 
Cu toate acestea, am în continuare impresia că întrebările mele au 
rămas fără răspunsuri complete.,. Cred că ar fi bine să ne vedem la 
tine la birou pentru a clarifica problema tarifelor şi să mă asigur că 
onorariile se potrivesc cu munca pe care ne-o propui, 

Wendy 

Dvs. ce răspuns aţi fi dat? Aţi fi putut găsi o modalitate dc 
răspuns care să evite necesitatea unei întâlniri? Ne vom reîn¬ 
toarce la acest e-mail şi la răspunsul trimis de Jane în cele din 
unnă, după ce am avTit cu ea o şedinţă privind construirea re¬ 
laţiei, la sfârşitul capitolului. 

Este tot atât dc important de ştiut ce nu este relaţionarea, 
ca şi ce anume este ea. Mulţi oameni cred că relaţionarea 
reprezintă o conversaţie despre vreme, familie şi alte 
chestiuni dc acest gen. Lucrurile ar putea să stea şi aşa, însă 
doar dacă şi celălalt ar avea acelaşi subiect de discuţie. Dacă 
nu, atunci a vorbi despre aceste lucruri ar putea fi exact opu¬ 
sul a ceea ce înseamnă o relaţie. Dacă vă aflaţi în prezenţa 
unei persoane agresive şi totuşi nu doriţi să abordaţi aceeaşi 
atitudine, va trebui să găsiţi o modalitate care să se potriveas¬ 
că într-un fel sau altul stilului acestei persoane. Există ceva 
mai târziu în acest capitol câteva indicii care vă vor arăta cum 
să faceţi acest lucru. 

Relaţionarea nu înseamnă să aşteptaţi să treacă timpul. 
Relaţionarea înseamnă a vă apropia de oameni respectându-le 
stilul, astfel încât să intraţi într-o conexiune cu ei, care să 
sprijine orice comunicare viitoare. Relaţionarea poate viza 
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aspectele dificile ale abordării unei persoane, ca şi aspectele 
facile. Relaţionarea nu înseamnă acceptarea a ceea ce spune 
sau face cineva. în fapt, creând un mediu al relaţiei, creaţi cli¬ 
matul dc discuţie şi influenţaţi acele lucruri ce constituie pro¬ 
blemele prezente dintre dvs. şi alţii. 

Construirea şi menţinerea 
unei relaţii 

Gândiţi-vâ la cineva cu care consideraţi că aveţi o relaţie 
bună. în ce constă diferenţa între contactul cu această per¬ 
soană şi contactul cu altele? Aflându-vâ în compania altor 
oameni, priviţi în jur. Care credeţi că este nivelul relaţiei cu 
oamenii pc care-i vedeţi? V-aţi pus vreodată întrebarea? Ce 
credeţi că vor spune colegii dvs. despre calitatea relaţiei pc 
care o aveţi cu ei? 

Gândiţi-vă la câteva comunicări scrise cu alte persoane. 
Cu cine aţi comunicat cel mai uşor? Ce anume vă place din 
stilul lor? Care dintre comunicări vi s-a părut cea mai provo¬ 
catoare? Ce aspecte din felul lor de a fi şi din felul în care co¬ 
munică fac ca relaţionarea cu ei să fie dificilă pentru dvs.: 
Dacă aveţi dc gând să treceţi cu uşurinţă peste această între¬ 
bare, aveţi grijă •— s-ar putea să pierdeţi tocmai lucrurile care 
au potenţialul să vă schimbe viaţa. 

Fiţi atent la comportamentul fizic al celor din jur. Oame¬ 
nii care au o relaţie de comunicare adoptă dc obicei aceeaşi 
poziţie, se mişcă şi gesticulează în moduri similare, râd îm¬ 
preună' adoptă acelaşi stil şi acelaşi ritm în mişcări şi vorbi¬ 
re. Ei „se potrivesc*' unul cu celălalt. Aceasta se întâmplă în 
mod firesc atunci când doi sau mai mulţi oameni stabilesc o 
relaţie. Aproape că nici măcar nu-şi dau seama dc ceea ce se 
întâmplă. Rezultatul este acela că gândurile şi sentimentele 
lor vor fi similare. Cum se aseamănă comportamentul dvs. cu 
al celor din jur? Sau nu arc nimic în comun? Aţi trăit vreoda- 


366 


TEHNICILE NLP 


lă sentimentul ciudat că cineva spune exact ceea ce gândeaţi 
şi dvs. sau v-aţi dat seama că ştiţi exact cc simte celălalt? 
Când adoptaţi un limbaj al trupului similar cu al altei persoa¬ 
ne, vă creaţi posibilitatea de a accesa aceleaşi circuite ale gân¬ 
durilor şi sentimentelor. Chiar dacă încă nu gândiţi la fel, e 
foarte probabil să ajungeţi să gândiţi şi să simţiţi similar. 

Una dintre convingerile de bază ale oamenilor aleşi ca 
modele de excelenţă în cercetările NLP este următoarea: 


Mintea ţi corpui sunt părţi ale aceluiaşi sistem. Ce se întâmplă intr-o 
parte afectează toate celeialie părţi 


Prin reproducerea modelelor oa¬ 
menilor cu experienţă în relaţiona- 
rea cu ceilalţi descoperim că aceştia 
adoptă un stil similar în ce priveşte: 

► Poziţia 

► Mişcările şi gesturile. 

^ Nivelurile respiraţiei. 

► Tonul şi calitatea vocii. 



► Conţinutul lingvistic (vizual/auditiv/emoţional) şi cuvin- 


tclc-cheie. 


Dc asemenea, au o atitudine similară sau chiar identică în 
ce priveşte următoarele aspecte: 

► Convingeri. 

► Valori. 

► Simţul identităţii. 

► Scop în carieră şi în viaţă. 

Când oamenii demonstrează astfel de similarităţi, spunem 
că ci se potrivesc în cc priveşte aceste caracteristici. 

BiU era programator şi conducea o echipă tehnică. Se ocupa de mul¬ 
te alte departamente din companie şi deseori ii însoţea pe membrii 
echipei de vânzări la întâlnirile cu clienţii Din punct de vedere teh¬ 
nic y era foarte competent^ dar în compania celorlalţi nu se simţea 
niciodată in largul lui A participat la numeroase cursuri pentru a de¬ 
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prinde tehnicile de a conduce eficient o şedintăş de a face prezentări, 
de a comunica tn cadrul unei relaţii apropiate, dar tot nu agrea ma¬ 
joritatea situaţiilor in care trebuia să vorbească cu alţi oameni, mai 
ales dacă era vorba de oameni pe care-i întâlnea pentru pritua dată. 
Pentru el, aceste întruniri erau extrem de stresante, 
în consecinţă, clienţii de la aceste întâlniri aveau tendinţa să-i oco¬ 
lească în conversaţie pe BilL Mai întâlnea uneori pe cineva cu care 
putea să vorbească deschis, dar nu se întâmpla prea des acest lucru. 
Accentul în rolul pe care-l juca s-a schimbat. Pe măsură ce departa¬ 
mentul său s-a dezvoltat, el a fost nevoit să-i reprezinte din ce în ce 
mai des nu doar ia întâlnirile de vânzări, ci şi la şedinţe interne, cu 
managerii de la vârf. 

Relaţionarea este esenţială pentru a putea avea loc o co¬ 
municare coerentă. Este nevoie să stabiliţi o relaţie pentru a 
puica să conduceţi o conversaţie productivă, pentru a-i atrage 
cuiva atenţia prinlr-un mesaj, pentru a conduce o şedinţă efi¬ 
cientă, pentru a vă aştepta ca oamenii să vă urmeze şi să vrea 
să adopte direcţia dvs. Fără lelaţionarc, nu prea se poate co¬ 
munica valoarea. 


„Doar pentru că emiţi sunete în direcţia mea nu înseamnă că îmi co¬ 


munici ceva. “ 


David Cordon 


Ce SC întâmplă când această conectare nu apare în mod fi¬ 
resc? în acest caz avem cca mai mare nevoie de capacitatea 
de a construi o relaţie. Adevăratul test constă în capacitatea 
noastră de a construi o relaţie atunci când oamenii cu care 
avem dc-a face nu ne răspund in acelaşi fel. Să urmărim ca¬ 
racteristicile unor astfel de persoane. 

Comunicatorii talentaţi construiesc relaţii astfel: 

► Caută să se conecteze cu toţi cei cu care intră în contact, 
într-un fel care demonstrează respect pentru diferenţă. 
Respectă convingerile, valorile şi stilul celorlalţi, chiar 
dacă sunt diferite de cele proprii. 

► Sunt conştienţi dc gradul în care există similarităţi între ei 
şi ceilalţi în privinţa următoarelor aspecte — recunoscând 
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faptul că disimilitudinile importante indică, probabil, o 
lipsă a relaţionării: 

Poziţia — poziţia corpului/poziţia picioarelor şi a tăl- 
pilor/distribuirca greutăţii corpului; poziţia braţelor, a 
palmelor şi a degetelor; tensiunea sau relaxarea muş¬ 
chilor, a umerilor; înclinarea capului. 

Expresia — direcţia privirii, mişcarea ochilor, 
v" Respiraţia — ritmul respiraţiei; felul în care respiră, 
din piept/abdomen/de sub stomac. 

Mişcarea — ritmul personal (tempoul mişcării), ra- 
pid./regulat/încet/nemişcat. 

«/ Vocea — ritmul/volumul/înălţimca/tonul/tipul cuvin¬ 
telor, intonaţia. 

</ Limbajul — după tipare vizuale/auditive/senzitive. 

Cu cât pătrundeţi mai subtil în stilul persoanei cu care co¬ 
municaţi, cu atât veţi începe să înţelegeţi mai bine care sunt 
motivaţiile, atitudinile, valorile, convingerile şi sentimentele 
sale, pentru care face şi spune acele lucruri. 

în privinţa limbajului din comunicarea scrisă, comunica¬ 
torii talentaţi sunt atenţi la următoarele aspecte: 

► Cuvintele folosite. 

► Simţurile preferate. 

► Valorile scoase în evidenţă. 

► Lungimea frazelor. 

► Succesiunea din comunicare; de exemplu, mai întâi ima¬ 
ginea şi apoi detaliile. 

► Orientarea spre problema sau starea dorită. 

► Folosirea timpului pe durata comunicării sau între etapele 
comunicării. 

► Limbaj pasiv sau activ. 

► Folosirea metaforelor sau a limbajului precis. 

Poale fi o listă foarte lungă de chestiuni în discuţie, pentru 
a încerca să o expunem dintr-o dată. La unele aspecte puteţi 
ajunge în mod firesc. Alegeţi unul dintre aspectele cclc mai 
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puţin fireşti şi practicaţi-1 până când puteţi să-l faceţi în mod 
automat. Alegcţi-vă anumite ocazii în care să exersaţi, adap- 
lându-vă acea caracteristică după participanţii la discuţie, 
atunci când sunteţi doar un observator şi nu sunteţi angajat în 
conversaţie. Folosirea în acest sens a comunicării scrise este 
un bun început, deoarece aveţi timp să analizaţi ce anume vă 
spun ceilalţi şi în ce fel. Dc asemenea, găsiţi-vă timp să vă 
adaptaţi răspunsul, ţinând cont de preferinţele lor. 

Dar, în orice caz, fiţi pregătiţi! Unul dintre prietenii mei, 
care stătea tăcut, încercând să-şi armonizeze comportamentul 
cu al unui manager care era prins într-o discuţie cu un coleg, 
a fost luat prin surprindere atunci când managerul s-a întors 
către cl şi i-a spus; „Aş vrea .să ştiu care este părerea dvs.“ 
F.ste interesant ce se întâmplă atunci când activaţi o rclaţiona- 
re, în tăcere sau în alt fel! 

Relaţionarea ca formă de influenţă 

Relaţionarea înseamnă influenţă. Când comunicaţi cu 
cineva, sunteţi parte dintr-un sistem. Cu cât nivelul relaţionă¬ 
rii existente între dvs. este mai ridicat, cu atât influenţa pe 
care o aveţi unul asupra celuilalt este mai mare. 

Acest fapt nu implică de obicei prea multă atenţie con¬ 
ştientă. Când relaţionaţi, vă daţi seama de acest lucru, vă sim¬ 
ţiţi bine în compania celuilalt, conversaţia curge şi până şi tă¬ 
cerea este confortabilă. Ceea cc rezultă este asemeni unui 
dans; în timp ce unul se mişcă, celălalt îl urmează. Este im¬ 
posibil să-ţi dai .seama cine conduce şi cine se lasă condus. 
Conversaţia îşi urmează calea în măsura în care înţelegeţi 
sensul şi intenţia a ceea ce spune celălalt. Apreciaţi şi re.spcc- 
taţi sentimentele celorlalţi. Acest lucru nu înseamnă că sunteţi 
neapărat de acord cu tot ce spune celălalt, ci faptul că înţele¬ 
geţi ce vrea să spună şi de ce spune acel luciu. 
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A fi în aceiaşi ritm este pasul următor. Aceasta se referă 
la respectul faţă de starea, stilul sau sentimentele celorlalţi. 
Dc exemplu: dacă cineva se simte îngrijorat, a fi în acelaşi 
ritm cu el înseamnă a arăta înţelegere pentru îngrijorarea lui. 
Când cineva se distrează, a fi în ritm cu el ar însemna să vă 
alăturaţi distracţiei. 

Când vă armonizaţi şi sunteţi în acelaşi ritm cu celălalt, 
creaţi un mediu în care puteţi conduce. Aceasta se numeşte 
influenţă. 

lată câteva exemple legate dc momentul şi de felul în care 
puteţi folosi o relaţie peniru a conduce şi a influenţa: 

► într-o discuţie sau un interv'iu cu o persoană nervoasă sau 
ezitantă, ajulând-o să se relaxeze şi să fie deschisă. 

► Atunci când vreţi să atrageţi potenţialii clienţi, către com¬ 
pania dvs., fie printr-un contact direct, faţă în faţă, fic 
printr-un contact la distanţă. 

► Atunci când urmăriţi să prezentaţi noi modalităţi de lucru 
unui individ sau unui întreg departament, care au rămas 
încTcmeniţi în felul lor dc a gândi. 

► Când cineva este nervos, ajutându-l să se calmeze. 

► Când cineva este îngrijorat şi tensionat, ajutându-I să se 
relaxeze. 

► Când vreţi să-i învăţaţi pe ceilalţi un concept nou, să le 
vorbiţi legându-vă dc ceea ce ei ştiu deja. 

Armonizarea, aflarea în acelaşi ritm şi conducerea repre¬ 
zintă filozofia artelor marţiale — accca de a te lăsa în voia cu¬ 
rentului şi de a folosi energia celuilalt pentru a-1 duce acolo 
unde vrei tu să-l duci. 

Iată câteva exemple de armonizare, ritm şi conducere în 
timpul unei conversaţii: 

► îmi pot imagina noul sistem pc care vrem să-l dezvoltăm. 

► Când ai în minte acest sistem şi îţi imaginezi cum ar arăta 
el, cc-ţi spui? 


î' ► Sunt nesigur când mă gândesc la prezentarea pentru clienţi 
dc după-amiază. 

► Da, înţeleg faptul că eşti nesigur. Dar cum ţi-ai dori să te 
simţi? 

► Colegii mi-au spus că-mi apreciază ideile pc care le-am 

I prezentat în timpul şedinţei. 

j. ► Pot să înţeleg asta — şi eu apreciez ideile pe care le-ai 
propus. Ce simţi în legătură cu ele? 

Recent, am primit un mesaj de la unul dintre copiii mei, 
j scris în următorul stil; 

I DS-mi un ţâr când te-ntorci (re să-ţi cef 1 serviciu pentru sâpt viit — 

i Pa! 

Ar fi fost nepotrivit să-i răspund printr-un mesaj elocvent, 
:« laborios! Am intrat pe aceeaşi lungime de undă, răspunzându-i: 

Te sun curând, sper — Pup S 

însă ce ziceţi de e-mail-u! pe care l-am primit nu demult 
pe adresa paginii mele dc Internet? 

I Iată o povestioară pentru mformare-amuzament 

f Acum câteva săptămâni, am început să joc tm nou roî şi, în timpul 

pauzei de prânZy am colindat printr-un mall (aşa cum faceţi şi dvs,) şi 
h acoio era un vânzător de cărţi care vindea marfă din stoc. Ei bine» 

l- cum mă plimbam în jurul mesei, mergând agale pe lângă diferite bio- 

grafii, mormintele vechilor greci şi cărţi de bucate pentru vegetarieni, 
ce credeţi că putea să surprindă urechea mea, decât o discuţie despre 
cartea dvs,, Tehoicile programării neuro-lingvistice? S-a stârnit o 
vie dezbatere între femeia care se gândea să achiziţioneze cartea şi 
,jr vânzătorul care susţinea motivul pentru care o vinde. Oricum, ca 

sâ-mi scurtez povestirea, femeia a pus cartea la loc, iar eu mă întin- 
'i. deam să o apuc. Ea a luai cartea pentru vegetarieni pe care plănui- 

sem (ceva mai înainte) să o cumpăr şi a spus: „O voi lua pe aceasta, 
este mult mai folositoare — nu pot găti nimic cu NLR ** Aşa că ce era 
să fac — ea-mi luase cartea şi iată-mă ţinând în mână „copiluR* dvs,, 
ca să zic aşa, pe care l-am luat acasă, l-am citit şi m-am bucurat de 
lectură. 
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Cred câ vă întrebaţi de ce vă spun toate acestea,,.? Ei bine, după o 
săptămână sau mai muit, mă ajiam în acelaşi mult şi mă postasem 
lângă acelaşi vânzător de cărţi, care mi-a spus: „Ştiţi, cartea pe care 
aţi cumpărat-o săptămâna trecută, ei bine, am mai primit opt exem¬ 
plare — nu vreţi să le cumpăraţi? Ha, ha, ha!*' Chiar aşa am şi fă¬ 
cut şi a ed că vânzătorul a rămas şocat pentru tot restul zilei 
Când am ajuns acasă, m-am întrebat ce-o să fac cu 9 (nouă} exem¬ 
plare din aceeaşi carte, dar apoi m-am gândit: „Le voi da prietenilor 
mei câte un exemplar aUmci când mă vor întreba — Hei, ce-i de fapt 
cu chestia asta, NLP?*'Şi, la urma urmei, cred totuşi că poţi găti ceva 
cu NLP,,. 

Aici se potriveşte un stil de răspuns foarte diferit. Expedi¬ 
torul este un povestitor care se foloseşte din plin de tehnica 
dialogului, chiar a dialogului interior, de stilul limbajului au¬ 
ditiv şi dc metafore. Pentru a respecta acest stil, răspunsul 
meu ar fi trebuit să fie similar. (Şi lu-am distrat pe cinste gân- 
dindu-mă ce o să-i răspund!) Dacă sunteţi curioşi să citiţi răs¬ 
punsul meu, aruncaţi-vă o privire peste rubrica „Ask Sue 
Kiright“ dc pc site-ul wsvw.sucknight.co.uk. 

Aceleaşi principii pot fi aplicate şi la scară mai niaic. Dc 
exemplu, este foarte important să nc asigurăm că noile siste¬ 
me se armonizează, se potrivesc cu stilul şi cultura compa¬ 
niei. Conceptele de armonizare, a fi în acelaşi ritm şi condu¬ 
cere funcţionează la fiecare nivel, nu numai între indivizi, dar 
şi atunci când introducem un nou element în sistem. Este im¬ 
portant să luăm în considerare faptul ca fiecare sistem intro¬ 
dus să se potrivească celui deja existent. 

De exemplu, am văzul uneori organizaţii mici, intime în¬ 
cercând să-şi însuşească sisteme de evaluare oficiale, aparţi¬ 
nând unor organizaţii mai mari, mai birocratice. Unul dintre 
cele mai simple şi mai eficiente sisteme de evaluare csle com¬ 
pus din patra întrebări: Ce scopuri ai? Cât de bine faci ceea 
ce faci? Ce calităţi îţi sunt necesare pentru a evolua în conti¬ 
nuare? în CC fel dc acţiuni te angajezi? Acesta a fost un sis¬ 


tem de succes deoarece stilul său se potriveşte cu stilul neo¬ 
ficial şi cu deschiderea companiei în care a fost introdus. 

în mod similar, este important să ne asigurăm că există 
o relaţionare între manageri şi angajaţi. Să ne ocupăm în 
continuare tot dc evaluare: pentru ca un angajat să accepte 
feedback-n\. managerului şi invers este nevoie să existe o te- 
laţionare. Existând o relaţionare, evaluarea îşi va găsi propria 
formă şi propriul stil. Evaluarea se referă la învăţare şi dez¬ 
voltare; ca este un veliicul care oferă un stimul pentru perfec¬ 
ţionarea continuă. 


Armonizarea valorilor şi intrarea 
în ritmul lor inîr-o negociere 

Obţinerea unei stări dc relaţionare este cel mai important 
scop la începutul unei negocieri. Pasul vital care ar trebui să 
urmeze îl reprezintă menţinerea acestei relaţionări pe tot par¬ 
cursul negocierii. Fără această relaţionare nu există negocie¬ 
re. Dacă la un moment dat pierdeţi relaţionarea, reconstruiţi-o 
— şi nu continuaţi până când nu aţi restabilit-o. Acolo unde 
există relaţionare, structura negocierii vine de !a sine. Ceea ce 
SC întâmplă determină conţinutul. 

Acordul sincer pentru o soluţie este posibil în situaţia în 
care aceasta este creată pe baza valorilor fiecărei părţi im¬ 
plicate. Valorile sunt acele principii pe baza cărora ne trăim 
viaţa şi reprezintă nucleul a ccca ce suntem ca indivizi. O re¬ 
laţie, un parteneriat, o echipă şi o companie sunt reunite de 
faptul că sunt împărtăşite valori comune. Oamenii se simt 
atraşi de dvs. datorită valorilor pe care Ic comunicaţi. 

Dar nu este dc ajuns doar să vă gândiţi la valorile celeilal¬ 
te părţi. Respectarea şi intrarea în ritmul valorilor este o mo¬ 
dalitate de a construi o relaţie profundă. Fără aceasta, orice 
încercare de armonizare şi de a intra în acelaşi ritm este su¬ 
perficială şi temporară. Identificarea şi intrarea în ritmul va- 
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lorilor sunt, prin urmare, etape cruciale pentru o negociere 
competentă. Există mai multe modalităţi pentru a face aceas¬ 
ta. Dacă cineva are drept valoare securitatea, atunci acea per¬ 
soană va căuta ca negocierea să satisfacă această valoare, dar 
va dori de asemenea ca negocierea să fie purtată astfel înccât 
să-i fie respectată nevoia de securitate. Acea persoană poate 
dori, de exemplu, ca punctele negocierii să-i fie prezentate în- 
tr-un fel neameninţător. Dacă o persoană pune accentul pe 
distracţie, este foarte posibil să vrea ca ceea ce înţelege ea 
prin distracţie să fie prezent atât în ideile ce-i sunt prezenta¬ 
te, cât şi în soluţie. 

Partenerul din cadrul unei negocieri vă va evalua constant 
şi va studia, printre altele, modul în care vă prezentaţi în faţa 
celorlalţi, locul în care are loc întâlnirea şi ideile pe caie le 
avansaţi. El evaluează aceste aspecte comparându-Ie conti¬ 
nuu cu propriile-i valori. Dacă o asemenea persoană îi judecă 
pe ceilalţi prin prisma capacităţii lor de a asculta, şi dvs. veţi 
fi Judecat în acelaşi fel. Dar si mai important este faptul că 
acea persoană va avea un fel unic de a recunoaşte modul în 
care i-a fost întâmpinată fiecare dintre valori. Ea ştie acest lu¬ 
cru datorită unui set de reguli şi de standarde ce constituie do¬ 
vada satisfacerii. 

Comunicatorii despre care se consideră că au atins exce¬ 
lenţa în ce priveşte capacitatea lor de se face înţeleşi şi de a-i 
influenţa pe ceilalţi sunt oameni care se pot armoniza, pot in¬ 
tra în acelaşi ritm şi pot conduce valorile altor persoane. Ei 
identifică în ce condiţii pot fi satisfăcute acele valori. Se ba¬ 
zează pe convingerea că fiecare persoană este unică. 

Aflarea acelor semne unice care trebuie să fie prezente 
astfel încât cineva să simtă că valorile sale sunt respectate şi 
satisfăcute este una dintre cele mai sofisticate abilităţi pc care 
vi le puteţi dezvolta pentru a reuşi să vă negociaţi calea în 
viaţă. Iată care poate fi dovada satisfacerii fiecăreia dintre va¬ 
lorile de mai jos (ele vor fi unice şi diferite pentru fiecare per¬ 
soană); 



Valoare 

Deschidere 


Siguranţă 


Creativitate 


Capacitate 
de a asculta 


Dovada satisfacerii ei 

Disponibilitatea de a exprima sentimente. 
Cineva pregătit să-şi exprime punctele de ve¬ 
dere înaintea celorlalţi. Cineva care vorbeşte 
atât despre ce i se întâmplă în viaţa privată, 
cât şi în cea profesională. 

Acceptarea soluţiilor la diverse probleme — 
soluţii care au fost testate şi s-a dovedit că 
funcţionează în alte situaţii. Capacitatea de a 
exprima idei fără ca ele să fie ignorate sau re¬ 
fuzate. 

Acorduri şi idei nepuse în practică până la 
momentul respectiv. Oameni care au o gân¬ 
dire laterală şi pot furniza noi modalităţi de 
gândire asupra situaţiilor existente. 

Cineva care nu-şi întrerupe interlocutonil, 
este curios să afle cc are acesta de spus şi 
cere clarificări. Cineva care priveşte înainte 
şi menţine în majoritatea timpului contactul 
vizual cu ccl care vorbeşte. 


Pentru a descoperi valorile cuiva, priviţi-l şi ascultaţi-l. 

Fiţi atent la ceea ce îl incită şi ce anume îi dă o stare dc inte¬ 
res şi de curiozitate. La ce anume acordă atenţie? Dacă se uită 
constant la ceas şi încearcă să poarte o discuţie directă, s-ar 
putea să aflaţi că această atenţie acordată timpului şi felului 
în care este folosit acesta este un lucru important pentru cl. 
Cu cât vă dezvoltaţi mai mult acuitatea senzorială, conştien¬ 
tizarea pentru a sesiza chiar şi cele mai mici schimbări la per¬ 
soana cu care intraţi în contact, cu atât veţi începe să fiţi mai 
capabil să detectaţi schimbarea stărilor acelei persoane. In 
cele din urmă, veţi reuşi „să calibraţi" aceste tipare diferite 
de comportament cu anumite stări, pe care le recunoaşteţi ca 
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fiind semne evidente, ce simbolizează diferitele stări ale par¬ 
tenerului dvs. 

Unul dintre cele mai sigure semne după care vă daţi sea¬ 
ma că aţi atins valorile cuiva este schimbarea culorii pielii. 
Dacă faceţi o propunere care vine în întâmpinarea valorilor 
celeilalte persoane şi scoate în evidenţă satisfacerea lor, e 
foarte probabil ca acea persoană să sc înroşească. Prin armo¬ 
nizarea şi intrarea în ritm cu valorile celuilalt, precum şi prin 
dovada satisfacerii lor, creaţi un nivel profund de relaţionarc. 
A vă înţelege propriile valori este calea prin care începeţi să 
înţelegeţi valorile altora. 


Ascultarea cu tot corpul 


Oamenii de afaceri care se pricep înlr-adevăr să asculte 
cu atenţie reprezintă încă o minoritate. Cei care au această 
capacitate sunt, de obicei, aceia care generează un imens res¬ 
pect şi influenţă. De cele rnai multe ori, descoperim că rcla- 
ţionarea este o componentă importantă a capacităţii lor de 
ascultare. Când ascultaţi în cadrul unui proces de relaţiona- 
re, ascultaţi cu tot corpul. Nu numai că a.scultaţi ce vă spune 
celălalt, dar intuiţi ceea ce gândeşte şi simte cl. Prin compor¬ 
tamentul dvs. nonverbal influenţaţi interacţiunea mai mult 
decât aţi facut-o vreodată. în cartea sa Passion for Excellen- 
ce. Tom Peters consideră că „Ascultarea este cea mai înaltă 
formă de curtoazie*'. Ascultarea cu tot corpul îl poate influ- 
enţă pe celălalt să se cunoască mai bine, să găsească propri¬ 
ile soluţii şi să genereze implicare în acele soluţii. 

Diferenţa dintre cei a căror atenţie este orientată spre inte¬ 
rior, asupra lor înşile, şi cei care ascultă cu lot corpul este 
ilustrată mai jos. 


Persoane a căror atenţie 

este orientată spre interior 

Sc gândesc numai la părerile 
lor, fac evaluări şi Jude¬ 
căţi. îşi fac griji şi sc con¬ 
centrează asupra a ceea 
ce tocmai s-a întâmplat, a 
ceea ce s-a spus sau chiar 
asupra a ceea ce sc va în¬ 
tâmpla imediat. 

Se referă mai ales la ci înşişi. 

Nu-şi concentrează privirea 
sau privesc primprejur. 


Poziţia corpului lor este li¬ 
niştită, chiar dacă privirea 
lor este mobilă. 

Limbajul lor este centrat pe 
„eu“ şi ,m^ic*‘. Fac afir¬ 
maţii şi deseori convinge¬ 
rile lor sunt e.x.primatc ca 
nişte fapte. 


Persoane care ascultă 
cu tot corpul 

Sunt în permanenţă curioşi, 
îşi concentrează toată 
atenţia asupra celuilalt. 


Intenţiile lor vizează cealaltă 
persoană. 

Prit'irea Ic este focalizată 
a,supra celeilalte persoa¬ 
ne, privind în lături din 
când în când, pentru a 
procesa ceea ce spune ce¬ 
lălalt. 

Poziţia corpului lor armoni¬ 
zează cu poziţia celeilalte 
persoane. 

Limbajul lor este centrat pc 
„tu“ sau „dvs.“ şi utili¬ 
zează cuvinte-cheie şi ti¬ 
pare dc limbaj care se po¬ 
trivesc cu ale persoanei 
cu care discută. Pun pre¬ 
dominant întrebări des¬ 
chise. 


A asculta cu tot corpul înseamnă a fi capabil să-i acordaţi 
celuilalt întreaga atenţie. Este vorba despre capacitatea de a 
vă menţine atenţia îndreptată către exterior, în loc să vă gân¬ 
diţi la propriile păreri. Unele cărţi despre ascultare ne în¬ 
deamnă să folosim în mod constant contactul vizual. Poate că 
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vă amintiţi dc situaţii în care, chiar dacă interlocutorul vă pri¬ 
vea, v-aţi dat seama că mintea şi spiritul său se aflau în cu to¬ 
tul altă parte! De unul singur, contactul vizual nu este o dova¬ 
dă a faptului că celălalt vă ascultă. NLP vă oferă tehnicile 
prin care îl puteţi asculta cu întreg corpul pe celălalt. Relaţio- 
narca este o demonstraţie a ascultării cu tot corpul. 

Descoperirea indiciilor 

Tot ceea ce spune şi ce face cineva vă oferă informaţii cu 
privire la valorile sale. Oamenii vă vor da unele informaţii în 
mod explicit, dar altele pot fi neeunoscute chiar şi pentru ei 
înşişi, deşi există. Tot ce trebuie să faceţi este să ascultaţi şi 
să priviţi. 

„ f'reuu .ro vorbesc cu dvs. despre cum putem face ca un proiect sâ 
funcţioneze pentru firma noastră. Am iucrat multă vreme cu o com¬ 
panie, dar ea are idei depăşite. Avem mai puţin timp decât aveam în 
trecut, aşa că dorim o companie colaboratoare care să ia iniţiativa şi 
să descopere de ce au nevoie pentru a ne da ceea ce dorim. Nu prea 
cvetn timp şi v-aş fi recunoscător în condiţiile în care mi-aţi spune 
sincer dacă puteţi lucra in acest fel cu noi “ 

Putem spune că valorile vorbitorului din fragmentul de 
mai sus sunt: 

► Folosirea eficientă a timpului. 

► Sinceritate şi onestitate. 

► Idei actuale. 

► Iniţiativă. 

Profunzimea relaţionării pc care o construiţi va depinde dc 
capacitatea dvs. de a vă armoniza cu aceste valori în ceea ce 
spuneţi şi faceţi. Dacă, atunci când răspundeţi, începeţi să di¬ 
vagaţi şi aşteptaţi sâ vi se pună următoarea întrebare, proba¬ 
bil că nu veţi avea succes. 

Dacă, pe de altă parte, răspundeţi concis şi deschis, spu- 
nându-i celeilalte persoane franc ce puteţi face şi ce nu, dacă 
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luaţi iniţiativa să puneţi întrebări, atunci probabil că veţi pro¬ 
gresa. Acest lucru va fi adevărat doar dacă şi dvs. şi cealaltă 
parte împărtăşiţi valori similare. 

La o şedinţă deschisă, am vorbit cu un manager de Ia un centru de 
calculatoare. Mi-a explicat ce probleme avuseseră cu sistemul !or de 
computere. Mi-a spus că atunci când a discutat aceste probleme cu 
furnizorii de sofOvare, aceştia şi-au concentrat angajaţii la fata locu¬ 
lui. S-a întâmplat să-i cunosc pe furnizorii de sojuvare şi să ştiu că, 
făcând asta, ei au crezut câ satisfac nevoile clientului. .Vw aveau un 
surplus de personal, aşa că fusese o decizie importantă sâ pună atâ¬ 
ţia oameni să muncească Intr-un singur loc. Din păcate, nu asta era 
ceea ce dorea clientul! Furnizorii de soft făcuseră o judecată bazată 
pe propriile lor valori şi pe dovada de satisfacere a clientului speeiji- 
că lor, şi nu pe cea a clientului. 

Pentru client ar ft fost cu adevărat importantă o discuţie faţă-n faţă, 
in care nu doar să fie asigurat că defecţiunile existente in sistem vor 
fi reparate, dar in care să primească explicaţii despre ceea ce va face 
furnizorul pentru a preveni pe viitor apariţia unor defecţiuni simila¬ 
re în sistem. 

Fiecare dintre noi are propria sa modalitate de a-şi satisfa- 
ce nevoile, o dovadă de satisfacere proprie. Este deosebit de 
important să cunoaşteţi care este dovada satisfacerii rţevoii 
sale pentru client şi să descoperiţi căi de a-i face această do¬ 
vadă, dacă vreţi să reuşiţi în afaceri. 

Puneţi-lc clienţilor cea mai importantă întrebare: „Ce este 
important pentru dvs. astfel încât să doriţi ca cu să devin 
principalul dvs. furnizor pe viitor?“ Apoi staţi şi ascultaţi răs¬ 
punsul. Veţi auzi cele mai valoroase informaţii de care aţi 
avea vreodată nevoie pentru a împlini nevoile clientului. 

Acel e-mail 

Aţi ajuns la vreo concluzie în privinţa a ceea ce nu a func¬ 
ţionat şi ar fi putut funcţiona în e-mail-ul de la începutul ca¬ 
pitolului? 
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Clienta mea şi-a dat seama că răspunsul la e-mail-ul iniţial 
a fost predominant auditiv, în timp ce e-mail-ul clientei ei era 
vizual şi senzitiv. în acest caz, clienta îi spunea indirect că 
sentimentele ei nu au fost bine înţelese. Fapt ce era adevărat, 
cel puţin în cazul acelei comunicări. 

Prin urmare, Jane a răspuns armonizându-şi nu doar pre¬ 
ferinţele senzoriale, dar şi succesiunea în caic folosea aceste 
preferinţe, astfel încât ele să se potrivească cu succesiunea fo¬ 
losită de clienta ci în c-mail. La întâlnirea pe care au avut-o 
apoi, Jane s-a adresat şi a explorat sentimentele lui Wendy. 
Iniţial, presupusese că deoarece Wendy lucra într-un departa¬ 
ment dc achiziţii, ar fî nepotrivit să aducă emoţiile în comu¬ 
nicare (în ciuda tuturor indiciilor din e mail). în consecinţă, 
ambele părţi au afînnat că aceea fusese cea mai productivă 
întâlnire pe care o avuseseră vreodată şi că au ajuns la o înţe¬ 
legere perfectă asupra tarifelor şi colaborării viitoare. 

SCURTĂTURA PENTRU A CONSTRUI 
O RELAŢIONARE 

înaintea oricărui contact cu o altă persoană: 

1. Alegeţi o persoană cu care doriţi să vă aprofundaţi relaţia 
deja existentă sau pe caro speraţi să o aveţi. 

2. Imaginaţi-vă că între dvs. există acel tip de relaţie care 
v-ar plăcea să îl aveţi. 

3. Imaginaţi-vă că sunteţi conectat cu persoana respectivă în¬ 
tr-un mod care respectă perfect individualitatea ci. 

în timpul contactului cu o altă persoană (fie că este vorba 
dc un contact direct sau la distanţă): 

4. Fiţi atent la modul în care comunică acea persoană şi, în 
aceeaşi măsură, dacă nu mai mult, la ceea cc comunică. 

5. Ce este semnificativ în. 

► Comportamentul său? 

► Limbajul său? 

► Limbajul trupului său? 


Kelaţionarea 381 

Alegeţi un element şi concentraţi-vă asupra lui. 

6. Aimonizaţi-vă cu elementul pe care l-aţi ales. 

7. Având similitudini cu această persoană, ce detectaţi că ar 
fi important pentru ea? (De exemplu, timpul, tăcerea, inte¬ 
gritatea, spontaneitatea, inventivitatea, hotărârea, acţiu¬ 
nea, gândirea strategică, conştientizarea sentimentelor, 
preferinţa senzorială — vizual/auditiv.^scnzitiv ctc.) 

8. Cum respectaţi acest aspect important pentru cealaltă 
persoană? 

9. Urmăriţi cum se întăreşte conexiunea existentă între dvs. 

10. Ce altceva aţi putea face pentru a dezvolta în continuare 
relaţia? 

După interacţiune. 

tl.Cum aţi evalua forţa conexiunii dintre dvs.? 

12. Ce anume a produs o schimbare? 

13. Ce altceva aţi făcut sau aţi putea face în interacţiunile 
viitoare? 

Rezumat 

Relaţionarea a devenit o abilitate vitală pentru a atinge 
succesul în afacerea dvs. Prin capacitatea dvs. de a construi o 
relaţie îi puteţi ajuta pe ceilalţi oameni să sc simtă conforta¬ 
bil în compania dvs. — ei aleg să vă fie alături tocmai pentru 
că îi faceţi să se simtă astfel. Oamenii intră în relaţie cu dvs. 
şi cu serviciile pe care le oferiţi deoarece simt că veniţi în în¬ 
tâmpinarea nevoilor lor. Chiar dacă nu sunteţi perfect din 
punct dc vedere tehnic, relaţionarea pe care o stabiliţi cu ace¬ 
ia cu care trăiţi sau munciţi determină cât dc mult va dura re¬ 
laţia. Prin construirea lelaţionării de fapt construiţi încredere 
şi înţelegere. 
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ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1. Data viitoare când va aflaţi în compania unor oameni, 
acordaţi atenţie elementelor discutate în acest capitol. 
Observaţi poziţia corpului şi mişcările acelor persoane. 
Ascultaţi-le vocea şi cuvintele pe care le folosesc. Identi¬ 
ficaţi între ce persoane pare să existe o relaţionare mal 
puternică. Ce similitudini există privind aceste elemente? 

2, Căutaţi să vă aflaţi în compania a două persoane între 
care ştiţi că există o relaţie excelentă. Ce similitudini ve¬ 
deţi şi auziţi în ceea ce fac şi în ceea ce spun ele? 

3* Alegeţi câte un element pe zi, de exemplu, mişcarea 
capului, tonul vocii, poziţia corpului etc. Urmăriţi acel ele¬ 
ment ia fiecare persoană pe care o întâlniţi. 

4. Cereţi-i unui prieten să stea de vorbă cu dvs. Obser¬ 
vaţi de fiecare dală când atenţia dvs. $e mută dinspre ex¬ 
terior către interior 

5. Alegeţi două exemple de comunicare scrisă, pe care 
le-aţi transmis recent. Cât de importante credeţi că au 
fost ele pentru destinatari? Dacă aţi acorda atenţie valori¬ 
lor şi stilului for de comunicare, cum aţi putea schimba 
acum acele mesaje? 

6. Cum aţi evalua atenţia pe care o acordaţi relaţiei pe 
care o aveţi cu: 

• Şeful? 

• Un client-cheie? 

• Un important membru al echipei dvs.? 

• Fiecare dintre copiii dvs. (dacă îi aveţi)? Dacă aten¬ 
ţia acordată diferă, analizaţi diferenţele. 

• Partenerul deviată? 

• Părinţii? 

• Furnizorii? 


• Ultimii trei oameni cu care aţi intrat în contact după 
ce aţi plecat de-acasă? 

♦ Trei oameni cu care vă aşteptaţi să vă întâlniţi după 
ce veţi pleca de la serviciu? 


C« mulţi ani în urmăr în munţii Pataganici se afla un sătuc, ai cărui 
locuitori mureau de foame. Ei trăiau cu frica unui dragon pe care-l vă¬ 
zuseră pe pământurile lor şi nu se mai duceau să-şi lucreze câmputile. 
intr-o ti, în sat apăru un călător, care cent de mâncare. Sătenii i-au 
explicat că nu au nimic de mâncare, pentru că se tem de dragon. Că¬ 
lătorul era curajos şi s-a oferit să ucidă dragonuL Când a ajuns pe 
câmp, nu a văzut nici un dragon, doar un pepene verde uriaş. Atunci 
el s-a întors în sat şi ie-a spus: 

— A'w aveţi de ce sa vă temeţi; nu e nici un dragon acolo, doar un pe¬ 
pene verde uriaş. 

Pe săteni i-a înfuriat refuzul călătorului de a Ie înţelege teama şi l-au 
ciopârţit. 

Peste câteva săptămâni, în sat sosit un alt călător. Şi el a cerni mân¬ 
care şi i s-a spus despre dragon. Era de asemenea un om curajos şi 
s-a oferit să ucidă dragonuL Sătenii erau încântaţi şi uşuraţi. Când a 
ajuns în câmp, a văzut şi el pepenele gigant şi s-a întors în sat să le 
spună sătenilor că au greşit tn privinţa dragonului — şi că nu trebuie 
să se teamă de un pepene verde uriaş. Sătenii l-au ciopârţit, 

A mai trecut ceva timp, iar sătenii erau disperaţi, într-o zi, a apărut 
un al treilea călător. El şi-a dat seama cât de disperaţi erau sătenii şi 
a întrebat care era problema. Ei i-au spus, iar el a promis că va uci¬ 
de dragonul, astfel încât ei să-şi poată culege recolta. Când a ajuns 
în câmp, a văzut de asemenea pepenele verde uriaş, A reflectat o cli¬ 
pă, apoi şi-a scos sabia, a înaintat pe câmp şi a ciopârţit pepenele. S-a 
întors în sat şi le-a spus că a ucis dragonul Sătenii s-au bucurat peste 
măsură. Călătorul a mai rămas în sat câteva luni, îndeajuns de mult 
timp pentru a-i învăţa pe săteni diferenţa dintre dragoni şi pepeni 





CAPITOLUL 17 


Negociaţi-vă drumul în viaţă: 
poziţionări perceptuaie 


„Daca v)xn sâ fti cu adevârat viu, este nevoie sâ-ţi dezvolţi 
un simţ al perspectivei. Viaţa este infinit mai mare decât 
acest fleac de care s-a ataşat inima ta si cdruia i-ai dat pu- 

terea sa te supere. ANTHONY DE MELI.O 

Te-ai întrebat vreodată cum reuşesc unii oameni să navi: 
gheze prin viaţă obţinând de cele mai multe ori ccca ce do¬ 
resc şi sprijindu-i pe aceia cu care intră în contact pentru a 
face la fel? Poate că şi dvs. sunteţi un astfel de om. Cred că 
fiecare dintre noi este capabil, într-o anumită măsură, de acest 
lucru, dar unii oameni par capabili să facă acest lucru în mod 
constant. Ei par să deţină o formulă magică, care Ic dă posi¬ 
bilitatea să transforme fiecare situaţie într-una din care toţi 
cei implicaţi au de câştigat. Dacă sunteţi unul dintre aceşti oa¬ 
meni, atunci e puţin probabil că ştiţi cum faceţi acest lucru. 
Dacă nu, cred că aţi vrea să aflaţi exact cum puteţi face aceas¬ 
ta. Vestea bună constă în faptul că aceasta este o aptitudine 
care poate fi învăţată şi perfecţionată, oricare ar fi talentele 
dvs. în momentul de faţă. 

Putem învăţa: 

► Să exprimăm ceea ce dorim, astfel încât să-i detemiinăm 
pe ceilalţi să fie de partea noastră. 

► Să conştientizăm treptat ceea ce este impoitant pentru noi 
şi să exprimăm acest lucru astfel încât să-i facem pe cei¬ 
lalţi să ne asculte. 
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► Să tratăin cu oamenii despre care credem că încearcă în 
mod regulat să ne blocheze calea. 

► Să negociem o formulă câştig/câştig în situaţiile care alt¬ 
fel ar fi blocate sau compromise. 

► Să intrăiTi în empatic cu ceilalţi, dar să nu ducem povara 
tuturor emoţiilor lor. 

► Să păstrăm distanţă faţă de unele situaţii şi să învăţăm din 
fiecare. 

► Să facem faţă situaţiilor pe măsură ce apar, să le rezolvăm 
în interesul tuturor şi să mergem mai departe. 

► Să ne eliberăm de resentimente, mânie, frustrare şi vină. 

► Să ne trăim viata şi cariera din ce în ce mai mult ca pe o 
călătorie plină de învăţăminte, care se îmbogăţeşte cu fie¬ 
care pas pe care-l facem. 

Toate acestea sunt lucruri foarte simple şi ţin de bu- 
nul-simţ — o dată ce ştim cum să le facem. Acest capitol ne 
prezintă câteva dintre rezultatele muncii autorilor .lohn Grin- 
der şi Judith DeLozicr, menite să ne ofere scurtături către teh¬ 
nici puternice precum acestea. Acesta este un exemplu pc 
care îl denumim Noul Cod NLP. Strategia pe care au dczvol- 
tat-o John şi Judith constă într-o modalitate de a învăţa cum 
să ne situăm, cu privire la o anumită situaţie, în diferite pozi¬ 
ţionări perceptuale, cu scopul de a găsi un echilibru în felul în 
care ne îndreptăm către o soluţie. Datorită acestui lucru, stra¬ 
tegia negocierii este deseori numită poziţionare perceptuală. 
în fond, în viaţa noastră lucrăm cu poziţionările perceptuale 
pe care le avem în mintea şi în fiziologia noastră. 


Adoptarea unei abordări echilibrate 

Când John Grinder şi Judith DeLozier au reprodus mode¬ 
lele oamenilor competenţi în ce priveşte negocierea unei căi 
care să fie atât în folosul lor, cât şi al acelora cu care negocia- 
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ză, au descoperit că aceşti oameni erau capabili să trăiască o 
situaţie din mai multe perspective; aceasta era aptitudinea 
mentală care a stat la originea acelor intuiţii generatoare de 
deschidere. Care sunt aceste perspective diferite şi cum pu¬ 
tem să le adoptăm astfel încât ele să ne ofere deschiderile pe 
care ni le dorim în viaţa personală şi în afaceri? 

lată trei poziţionări principale (se pot găsi mult mai multe 
astfel de poziţionări, dar noi ne vom concentra atenţia asupra 
acestora trei); 

în propria piele (prima poziţionare) 

Ocupând prima poziţionare, putem să apreciem pe 
de-a-ntrcgul ce este important pentru noi personal. Pentru a 
reuşi acest lucru, este necesar să vedem, să auzim şi să sim¬ 
ţim r.ituatia respectivă din propria perspectivă (pe pielea 
noastră). Din această poziţionare, gândim în termeni de ceea 
ce este important pentru ,,mine‘‘, de ce vreau „eu*’ cu adevă¬ 
rat. Vorbim folosind expresii precum „eu simt**, „eu vreau**, 
„eu aud**, „eu văd*'. înţelegem perspectiva proprie asupra si¬ 
tuaţiei. Este un mod de gândire care ne pcmrite să aflăm ce 
dorim cu adevărat. Putem vedea sau auzi o altă persoană (sau 
mai mulţi oameni) şi să o privim din perspectiva noastră asu¬ 
pra lumii. 

In pielea altora (a doua poziţionare) 

Această poziţionare nc permite să înţelegem care este lo¬ 
cul celeilalte persoane şi ce este important pentru ea astfel în¬ 
cât să facă ccca ce face şi să spună ceea ce spune. Există o di¬ 
ferenţă destul de marc între „a tc pune pe tine însuţi** în locul 
altcuiva şi a „te gândi** la cum trebuie să fie în pielea celui¬ 
lalt. Punându-nc pe noi înşine în locul altuia trăim situaţia ca 
şi cum am fi acea persoană. Putem să ne imaginăm cum este 
să privim prin ochii celuilalt, să auzim prin urechile lui şi să 
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fim în corpul lui, ca şi cum am vedea, am auzi şi am simţi si¬ 
tuaţia fiind celălalt. Bineînţeles că nu putem face niciodată în 
mod absolut acest lucru, dar este uimitor cât de mult ne pu¬ 
tem apropia de starea celuilalt când suntem capabili de acest 
fel de gândire. 

Atunci când sunteţi pe de-a-ntregul în locul cuiva şi aveţi 
perspectiva acelei persoane asupra situaţiei sunteţi capabil 
să-i înţelegeţi viziunea asupra lumii. Indiferent cât de bizar ar 
putea părea comportamentul cuiva din propria dvs. perspecti¬ 
vă, în pielea lui acest comportament este normal şi perfect de 
înţeles. A ne pune pe noi înşine în locul altuia ne permite să 
captăm emoţiile din spatele a ceea ce face .şi spune. Aceasta 
este o poziţionare care permite o uimitoare intuiţie asupra a 
ceea ce i se întâmplă cu adevărat acelei persoane în respecti¬ 
va situaţie. 

Observatorul (a treia poziţionare) 

Aceasta reprezintă abilitatea de a sta la distanţă faţă de o 
situaţie şi de a o trăi ca şi cum aţi fi un observator detaşat. în 
mintea dvs., sunteţi capabil să o vedeţi şi să o auziţi pe cea¬ 
laltă persoană ca şi cum aţi fi o muscă de pe perete. E puţin 
probabil să aveţi emoţii în această situaţie, deoaiece sunteţi 
într-o stare do disociere cu ceea ce se întâmplă. S-ar putea să 
aveţi îngrijorări, dar nu emoţiile pe care le-aţi fi avut în pri¬ 
ma sau a doua poziţionare. 

Aceasta este o poziţionare de analiză şi învăţare — în fapt, 
este singurul loc potrivit pentru a face o analiză. în această 
poziţionare puteţi păstra distanţa şi puteţi fi conştient de di¬ 
namica dintre prima şi cea de a doua poziţionare. Aveţi po¬ 
sibilitatea de a conştientiza cât de strâns sunteţi legat dvs. şi 
cealaltă persoană în dinamica a ceea ce se întâmplă. Este o 
poziţionare în care puteţi percepe imaginea mai mare, puteţi 
avea o viziune asupra sistemului de acţiune. Din această po¬ 
ziţionare, puteţi avea intuiţia învăţămintelor pe care cealaltă 


Poziţionări perceptuale 

i persoană vi le oferă în mod inconştient. Este momentul în 
care aveţi posibilitatea să identificaţi felul în care puteţi face 
î. o schimbare care să producă diferenţa. (Şi doar dvs. sunteţi 
t cel care poate produce schimbarea!) 

Pentru a experimenta deplin ce înseamnă să ocupaţi fieca¬ 
re dintre cele trei poziţionări, folosiţi-vă de scurtăturile de la 
sfârşitul capitolului. 

I Unde şi când putem folosi 

; această abordare? 

Răspunsul rapid ar fi să spunem că oriunde şi oricând. 
5 însă există o convingere conform căreia aceste abordări fiinc- 
ş ţionează doar în întâlniri directe, faţă în faţă. Nu este adevă- 
; rat. Felul acesta de gândire ne poate aduce într-adevăr bene- 
i ficii în cadrul unei întâlniri faţă-n faţă (şi putem învăţa să-l 
aplicăm în timp real — in vreme ce conversăm, în avans, ca 
; o formă dc pregătite, sau ulterior, revăzând ceea ce s-a întânt- 
plat), dar este la fel de relevant şi în comunicarea la distanţă, 
v De exemplu, putem aplica acest tip de gândire pentru a ne asi¬ 
gura că scriem e-mail-urile astfel încât să creăm efectul pe ca- 
re-1 dorim. 

;>■ Am primii dc curând un c-mail care nu spunea decât: 

I ; Jones 

Ne vedem luni 
î Brian 

:rLa început, am crezut că era destinat altcuiva. Apoi, 
V ! mi-am amintit că la un moment dat colegii îmi inventaseră o 
poreclă, Joncs. în cele din urmă, mi-am dat seama că c-mail-ul 
■ îmi răspundea la o întrebare pe care o pusesem într-un mesaj 
transmis cu câteva zile în urmă (porecla era destinată contac- 
§ tclor dintre noi). Brian a citit întrebarea mea şi a tratat-o ca pe 
!■ o conversaţie uzuală — a răspuns scurt la întrebare şi a înche- 
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iat mesajul. însă dacă s-ar fi pus în locul meu, 
şi-ar fi dat seama că pe la mine trecuseră o 
mulţime de e-mail-uri de la momentul în care 
i-am trimis eu întrebarea şi până să primesc 
răspunsul lui, iar întrebarea originală nu era în 
primul plan al gândirii mele. 

Nu pot să-l pun pc celălalt în locul meu, dar 
pot să învăţ să mă pun pe mine în locul lui, 
pentru a învăţa din asta şi pentru a economisi 
timp în viitor. 

Gândirea poziţionărilor pcrccpluale func¬ 
ţionează în orice plan ce iir.pl ică alţi oameni. Este interesant 
faptul că jocurile pe computer s-au dezvoltat din folosirea 
unor poziţionări diferite. Interesantă este şi preferinţa oa¬ 
menilor pentru diferite poziţionări — atisnci când aleg un joc. 

De exemplu, există jocuri ..la persoana întâi" {fîm person 
games) (de obicei, jocuri cu împuşcături), în care jucătorul se 
asociază unui pcrsonaj-cheie. Jucând un astfel de joc, pro¬ 
babil că veţi trăi emoţiile acelui jucător. Există de asemenea 
jocuri de tipul „comandă şi cucereşte" („command and con- 
qucr"), în care vă aflaţi în a treia poziţionare şi conduceţi mai 
mulţi jucători şi situaţii dintr-o poziţie de atotv'ăzător. Jocuri¬ 
le cele mai apropiate de poziţionarea a doua ar fi acelea în 
care dvs. jucaţi un rol {Role Playing Games/RPG), în care îl 
sfătuiţi şi îl instruiţi pe unul dintre personajele jocului, dar 
dintr-o poziţie de atotvăzător, aşa încât e vorba de un amestec 
între gândirea specifică celei de a doua şi cclci de a treia po¬ 
ziţionări. Dacă vă jucaţi sau cunoaşteţi persoane care se joa¬ 
că pe computer, probabil că ei au o preferinţă pentru un anu¬ 
mit tip de jocuri (în funcţie de poziţionarea pe care o adoptă). 

îi putem ajuta pe ceilalţi să evalueze situaţiile şi servi¬ 
ciile plasându-i înlr-una sau în toate poziţionările perceptua- 
le. Dc exemplu, autorul următorului articol nc ajută să eva¬ 
luăm câteva dintre trăsăturile grafice ale unui website, pla- 
sându-ne în pielea unui utilizator de web. 


toi 


„Dacă într-o zi vreţi să umblaţi prin magazine, imaginaţi-vă că pufiţi 
într-un Inier-Net Universal Superstores (Supermagazin Universal In- 
ter-Net). Nu există indicatoare şi nu puteţi găsi nici o informaţie şi nici 
un angajat. Căutaţi revista dvs. preferată, dar nu reuşiţi să găsiţi decât 
sute de reviste, ziare .şi cărţi, toate amestecate. Căutaţi o franzelă, dur 
iarăşi nu există nici un semn indicator. Şi când, în cele din urmă, daţi 
peste rafturile cu pâine, ceh mai multe dintre ele sunt goale. 

Vă gândiţi să încercaţi la raionul de îmbrăcăminte — dar unde se 
află el? Vă duceţi după colţ şi daţi peste un cărucior stricat, în colţul 
întunecat. Ajungeţi la un semn mare, pe care scrie «Mare reducere 
de preţuri săptămâna viitoare — 50%», dar când verificaţi data, vă 
daţi .scama că «săptămâna viitoare» a trecut de mult. Deja v-a ajuns. 
Vreţi .să-i spuneţi managerului cât sunteţi de supărat — dar nimeni 
nu ştie unde se află el... 

Cu greu vă puteţi imagina un magazin mai prost decât acesta şi to¬ 
tuşi cyber-spaţiul este inundat de site-uri care sunt echivalentul pe 
Internet al ficţionalului Magazin din Iad, multe dintre ele jtind puse 
acolo de oameni care-ar trebui să se priceapă mai bine. “ 

(ă/demon newsletter 

Această privire aruncată felului în care ne prezentăm pe 
noi înşine publicului provine din capacitatea autorulu! dc a se 
pune în pielea oamenilor care receptează rezultatul a ccca ce 
facem. Această abilitate este esenţială în dezvoltarea capacită¬ 
ţii de a judeca felul în care sunt receptate faptele şi vorbele 
noastre. Negociatorii talentaţi în toate contextele şi pe toate 
canalele de comunicare folosesc instinctiv toate cele trei pozi¬ 
ţionări ca modalitate de a aborda în mod echilibrat o situaţie. 


Poziţionări dezechilibrate 

Folosirea dezechilibrată a poziţionărilor are implicaţii 
asupra capacităţii dvs. dc a progresa. 

Agresarea 

James ivebuia sâ participe deseori la şedinţe, aceasta fiind una dintre 
mdatoririle slujbei sale. De obicei\ se pregătea pentru ele, gândin- 
du-se cu grijă la propunerile pe care avea să le facă. Deseori avea idei 
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despre felul în care departamentul ar fi putut demara noi proiecte. 
Nu putea înţelege de ce nu reuşea să treacă de directorul său. Simţea 
că, prin stilul său, directorul ti punea piedici şi îi făcea obiecţii, 
James se simţea foarte frustrat de reacţiile pe care le primea. Atât cât 
îşi dădea el seama, directorul era un încăpăţânat Uneori, frustrarea 
lui atingea un asemenea nivel, încât se întreba dacă mai are rost să 
rămână în acel departament, 

Utilizarea excesivă a primei poziţionări poate duce la 
o neînţelegere şi, prin urmare, la o respingere a sentimente¬ 
lor şi a ideilor celorlalţi. Putem forţa atingerea rezultatelor pe 
care ni le-am propus, dar pe socoteala celorlalţi. Poate că veţi 
împlini ceea ce vă doriţi, însă împlinirea poale să fie de scintă 
durată şi subminată într-un oarecare fel. S-ar putea să vă sim¬ 
ţiţi depăşit de propriile dvs. emoţii. 

Lipsa caracterului asertoric 

Diane era considerată de echipa sa a femeie grijulie şi compătimitoa¬ 
re, Ea devenea îngrijorată dacă unul dintre membrii echipei avea 
probleme şi se căznea să-l ajute să-şi sohthoneze problemele prin dis¬ 
cuţii, însă ori de câte ori făcea acest lucru, îşi dădea seama că resim¬ 
ţea ca însăşi sentimentele persoanei pe care o consilia. Avea aceste 
sentimente nu doar în timpul discuţiei, ci deseori rămânea cu ele tot 
restul zilei şi uneori chiar mai mult timp, A început sa cvhe să se im¬ 
plice în astfel de discuţii de teama poverii emoţiilor pe care ar fi pu¬ 
tut-o căra cu sine. 

Folosirea excesivă a poziţionării a doua duce la o pier¬ 
dere a respectului de sine, în situaţia în care vă identificaţi 
cu nevoile şi sentimentele altor oameni în dauna celor proprii. 
Daţi astfel prioritate celorlalţi. Este posibil ca prin identifi¬ 
carea exagerată cu cealaltă persoană să nu mai puteţi avea 
propriile împliniri şi chiar să nu vă mai gândiţi la ceea ce vă 
doriţi cu adevărat. S-ar putea să descoperiţi că preluaţi sen¬ 
timentele celorlalţi şi nu mai sunteţi capabil să vă eliberaţi de 
ele. Cu timpul, ducând-o astfel cu sine, greutatea emoţiilor 
celorlalţi devine obositoare din punct de vedere mental şi 
emoţional. 


Detaşarea 

David era membrul unei echipe angajate într-un proiect de înaltă ca¬ 
lificare, Echipa lucra după un orar strict şi deseori existau explozii 
de nervozitate, iar discuţiile se încingeau, David însă părea să nu fie 
atins de aceste emoţii. Atât fizic, cât şi emoţional, el părea că păstrea¬ 
ză distanţa. Acest lucru îi Irita pe ceilalţi membri ai echipei, care sim¬ 
ţeau că lui nu-i pasă de succesul proiectului 

Folosirea excesivă a celei de-a treia poziţionări poate 
crea imaginea unui om detaşat şi lipsit de emoţii. Sunteţi 
obiectiv şi analitic, lipsit dc capacitatea de a trăi emoţia situaţiei. 

Capacitatea de a folosi toate cele trei poziţionări într-un 
mod echilibrat duce la un comportament cooperant, pozitiv şi 
creşte posibilitatea dc alegere şi înţelegerea. 

Când trebuie să folosiţi fiecare dintre 
poziţionări? 

Prima poziţionare 

Prima poziţionare este potrivită atunci când doriţi să vă 
susţineţi pc dvs. înşivă, să vedeţi şi să auziţi lucmrile din pro¬ 
pria perspectivă, să fiţi în legătură cu propriile sentimente sau 
să vă stabiliţi scopurile. Este o poziţionare din care vă puneţi 
întrebarea: „Ce vreau eu cu adevărat?" Este de asemenea o 
poziţionare potrivită atunci când faceţi o verificare ecologică 
a ţelurilor pc care vi le-aţi stabilit, adică: acest scop sc potri¬ 
veşte cu ccl ce sunt sau doresc să fiu? Dezvoltarea capacită¬ 
ţii de a vă plasa în prima poziţionare poate fi un mod de a tre¬ 
ce de la un comportament nonasertoric la unul asertoric. 

A doua poziţionare 

Atunci când nu puteţi înţelege comportamentul celeilalte 
persoane, cea de-a doua poziţionare este un mod dc a vă pla- 
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sa în spatele comportamentului, trăirilor şi sentimentelor ace¬ 
lei persoane. O dată cc înţelegeţi sau căutaţi să înţelegeţi 
(deoarece vor fi momente când nu veţi putea verifica cu pre¬ 
cizie dacă aveţi dreptate), acest fapt va comunica el însuşi ce¬ 
leilalte persoane faptul că-i înţelegeţi poziţia şi îi va da dese¬ 
ori un sentiment dc siguranţă. Vă va oferi în special o mai 
bună înţelegere şi, prin urmare, o mai mare posibilitate de ale¬ 
gere în CC priveşte felul în care să trataţi situaţia, ţinând cont 
de modul în care cealaltă persoană este afectată de acest lucru. 

A treia poziţionare 

Această poziţionare este valabilă atunci când vreţi să staţi 
deoparte, să faceţi bilanţul şi să gândiţi obiectiv o situaţie. Ea 
este potrivită mai ales atunci când nu doriţi să fiţi cuprins de 
emoţiile faptului de a vă afla intr-o anume situaţie sau de a vă 
gândi la ea. Deseori, oamenii capabili să-şi ţină sub control 
agresivitatea faţă dc ceilalţi fără a se lăsa cuprinşi de emoţie 
fac acest lucru din poziţionarea a treia, astfel încât, dc pildă, 
nu trăiesc sentimentele dc furie, frustrare sau durere pe caie 
le-ar fi trăit din prima poziţionare. 

Andy Wilman a realizat un documentar despre aptitudinile celor mai 
rapizi oameni de pe planetă, l-a intervievat pe pilotul Michael Scliu- 
macher şi pe directorului tehnic de la Ferrari, Ross Brawn, iar în- 
tr-un articol din Daily Telegraph a analizat capacitatea lui Schuma- 
cher de a se detaşa, fapt cure îl plasează în fruntea tuturor piloţilor 
de Formula 1 de astăzi. 

„Calmul este o altă trăsătură a lui Schumacher, Curentul care îi ră¬ 
văşeşte păru! în timpul cursei nu-i pătrunde şi sub salopetă. «Când 
conduc, inima mea bate foarte încet», spune Schumacher. «Probabil 
mai încet decât a dvs., stând acum aici» O astfel de detaşare faţă de 
viteză se potriveşte mănuşă cu un alt factor vital pentru membrii echi¬ 
pei de elită a vitezei: capacitatea de a face mai multe lucruri odată. 
El poate funcţiona ca un pilot de Formula I şi, în afară de asta, se 
poate gândi la cursa care se desfăşoară în Jurul lui. El vorbeşte prin 
staţie şi ne spune să fim atenţi ta vreme, deoarece există nori negri 
care se formează pe o porţiune a circuitului «Am lucrat şi cu alţi pi¬ 


loţi şi ei abia se descurcau cu condusul [spune Ross Brawn}. Nu mai 
există a asemenea capacitate. Când Rubens Barrichello a venit pri¬ 
ma oară la noi, m-am aşteptat să purtăm aceeaşi discuţie prin staţie 
pe care o am de obicei cu Michael. Şi la primele curse chiar s-a stră¬ 
duit însă de fiecare dată când vorbeam cu el, pierdea o jumătate de 
.secundă la un tur. De atunci, şi-a mai îmbunătăţit stilul.»“ 

în situaţii aparent fără ieşire 

Dacă vreţi să aveţi mai multe alegeri într-o situaţie în care 
există conflicte sau blocaje, atunci adoptaţi supoziţia: „în 
spatele oricărui comportament există o intenţie pozitivă în ce 
vă priveşte." Aceasta este una dintre convingerile excelenţei, 
prezentate în capitolul 14. 

întocmai celorlalte convingeri, nici cca descrisă mai sus 
nu este necesar să fie adevărată. Tot cc trebuie să faceţi este 
să vă gândiţi şi să acţionaţi ca şi când ar fi adevărată. E ne¬ 
voie de puţină creativitate pentru a vă gândi care-ar putea fi 
beneficiile. Care este beneficiul dvs. potenţial în această si¬ 
tuaţie? Cum puteţi transforma situaţia respectivă într-o opor¬ 
tunitate, chiar dacă ea nu s-a prezentat de la început în aceas¬ 
tă lumină? De exemplu, dacă vă aflaţi într-o situaţie în care 
cineva vă pune întrebări incomode, acest lucru ar putea în¬ 
semna că persoana respectivă încearcă să testeze validitatea 
ideilor dvs. pentru a se putea decide dacă să Ie sprijine sau nu. 
Acesta ar fi un motiv pentru ca acea persoană să pună între¬ 
bările în interes propriu. Cu toate acestea, beneficiul dvs. ar 
putea consta în aceea că persoana respectivă vă oferă (incon¬ 
ştient) oportunitatea de a învăţa cum să reacţionaţi în faţa în¬ 
trebărilor răutăcioase şi, prin urmare, de a vă îmbunătăţi abi¬ 
lităţile de prezentator şi negociator. 

în .scenariul în care era implicat James, descris mai devre¬ 
me, abilitatea sa de a adopta diferite poziţionări perceptuale 
şi de a lua în considerare intenţia pozitivă din spatele compor¬ 
tamentului directorului va influenţa răspunsul său la această 
situaţie. 
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James trăia situaţia cu managerul predominant din prima 
poziţionare. Când, în cele din urmă, a trecut la a doua pozi¬ 
ţionare şi s-a pus în pielea directorului, a trăit un puternic sen¬ 
timent de insecuritate şi a perceput ideile prezentate ca pc o 
ameninţare a poziţiei sale. James (cel din prima poziţionare) 
nu şi-a dat seama niciodată de această posibilitate şi a fost şo¬ 
cat evaluând felul în care se simţea directorul. Când s-a gân¬ 
dit la situaţie în mod obiectiv, din cea de-a treia poziţionare, 
şi-a dat seama că cu cât James din prima poziţionare se forţa 
să iniţieze noi idei, cu atât directorul opunea mai multă rezis¬ 
tenţă şi îl bloca. Continuând să procedeze astfel, intensifica 
răspunsul pe care-l primea de obicei. 

Şi care-ar tî beneficiul lui James din comportamentul ma¬ 
nagerului? (Amintiţi-vă că nu trebuie să fie o supoziţie ade¬ 
vărată. El doar trebuie să acţioneze ca şi cum ar fi.) Benefi¬ 
ciul ar putea fi unul dintre următoarele: 

► Directorul vrea ca James să înveţe cum să manifeste o em- 
patie reală faţă de ceilalţi. 

► Directorul îl ajută pc James să înveţe să abordeze soluţii¬ 
le într-un ritm mai lent decât înainte. 

► Directorul vrea ca James să-şi aleagă priorităţile şi să se 
gândească la ideile proprii, astfel încât să le aleagă pc ace¬ 
lea care au cea mai mare importanţă pentru toată lumea. 

► Directorul vrea ca James să-şi dezvolte gândirea din pozi¬ 
ţionarea a doua! 

Când James a reevaluat situaţia, trecând prin fiecare din¬ 
tre cele trei poziţionări perceptuale, a decis ca la următoarea 
întâlnire să abordeze altfel lucrurile. S-a plasat mai în spate 
decât înainte şi a sprijinit ideile pe care le avansa directorul. 
A aşteptat până când directorul l-a întrebat dacă are vreo idee, 
după care i-a explicat de ce sprijin ar avea nevoie pentru ca 
ideea să funcţioneze. L-a invitai pe director să dezvolte cl 
ideea mai departe. A verificat în mod regulat felul în care s-ar 
fi putut simţi managerul atunci când el tăcea acest lucru. 


Poziţionări perceptuale 

Cu timpul, James a câştigat tot mai mult sprijin din partea 
directorului său. în cele din urmă, a putut să-şi avanseze idei¬ 
le fără a mai aştepta să fie întrebat, iar el şi directorul au 
lucrat împreună ca o echipă mai unită ca niciodată. Când di¬ 
rectorul lui James a fost numit coordonator pentru proiecte 
speciale, l-a invitai pe James să i se alăture în noul departa¬ 
ment, ca manager principal de proiect. 

Implicaţiile organizaţionale 

Putem detecta preferinţe de gândire şi în culturile compa¬ 
niilor. 

Implicaţii asupra companiilor care operează 
mai ales dintr-o singură poziţionare 

► Prima poziţionare. Acolo poate fi vorba de o luptă des¬ 
chisă, de o criză în sistemul managerial. Compania poate 
sări la concluzii în privinţa soluţionării problemelor, fără 
să verifice dacă nu cumva există soluţii, să spunem, şi în 
mintea clientului. E mult mai probabil ca acea companie 
să fie orientată asupra problemelor decât a soluţiilor, deoa¬ 
rece ea nu îşi ia distanţă, nu evaluează critic şi nu conside¬ 
ră situaţia din punct de vedere obiectiv. Multe companii 
care se ocupă cu tehnologia înaltă au operat în acest fel, 
uneori ca rezultat al lipsei abilităţilor mai fine de a înţele¬ 
ge oamenii. 

► A doua poziţionare. Compania poate „deborda*' de dorin¬ 
ţa de a-i face pe plac clientului, fără a căuta să influenţeze 
soluţia sau rezultatul. Ea face de obicei promisiuni nerea- 
liste, doar pentru a-şi menţine clientul fericit pe ten-nen 
scurt. Chiar dacă s-ar putea să fie foarte săritoare la cere¬ 
rile clientului, invariabil va pierde respectul acestuia. 
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► A treia poziţionare. Compania este detaşată emoţional. 
Această situaţie este caracteristică organizaţiilor mari, bi¬ 
rocratice, unde nu există „amprente personale'*. Corespon¬ 
denţa va fi scrisă la persoana a treia, rareori semnată de in¬ 
divizi identificabili. Este dificil să plasezi răspunderea 
cuiva anume. Organizaţii ca acestea manevrează deseori 
ineficient contractele mari, în care afacerile sunt văzute ca 
nişte simple achiziţii, fără nici o atenţie dată emoţiilor oa¬ 
menilor implicaţi. 

Caracteristicile unei companii care adoptă toate 
poziţionările perceptuale 

Compania ideală este aceea care adoptă toate poziţionări¬ 
le perceptuale. Acest lucru nu-i garantează succesul, dar o 
aşază cu un cap deasupra majorităţii organizaţiilor. 

► Prima poziţionare. Compania are o declaraţie a misiunii 
clară, în care exprimă viziunea şi misiunea afacerii, astfel 
încât să asigure nişte direcţii bine definite pentru toţi an¬ 
gajaţii. Deţinătorii afacerii participă la dezvoltarea misiu¬ 
nii afacerii. S-a ajuns la un acord, iar valorile publice sunt 
respectate şi trăite de fiecare om din companie. Scopurile 
şi rolurile angajaţilor se potrivesc în totalitate cu strategia 
afacerii şi sunt înţelese de toată lumea. 

► A doua poziţionare. Angajaţii îşi petrec un anumit timp 
cu clienţii (interni şi externi), descoperind adevăratele lor 
cerinţe şi receptând în mod regulat feedhack-u\ cu privire 
la ceea ce fac. Ei ascultă ce au de spus clienţii. Compania 
face tot ceea ce poate pentru a asigura succesul clienţilor, 
indiferent de costuri; ea procedează în acest fel nu numai 
în privinţa clienţilor, dar şi a furnizorilor. Companiile cu 
un standard ridicat adoptă o viziune sistemică asupra co¬ 
merţului şi caută căi de a lucra cu acele organizaţii care ar 
putea să le fie competitori. 


► A treia poziţionare. Indivizii şi echipele îşi acordă timp 
pentru a se detaşa, pentru a evalua critic şi a trece în revis¬ 
tă ceea ce fac. Sunt atenţi atât la proces, cât şi la conţinut, 
învaţă din experienţă şi astfel se asigură că urmează calea 
unei continue îmbunătăţiri. Observă impactul comporta¬ 
mentului lor asupra altora din sistem şi, în egală măsură, 
efectul comportamentului şi acţiunilor celorlalţi asupra lor 
înşile. Au o privire strategică. 

Adoptarea unei poziţii echilibrate 
asupra aserţiunilor 

Sunteţi o persoană asertorică atunci când aveţi capacitatea 
de a vă susţine nevoile şi dorinţele, ţinând cont de nevoile şi 
dorinţele celorlalţi. Este un proces dc cooperare, care duce la 
un rezultat din ce în ce mai apropiat de situaţia câştig/câştig. 
Ştim, din principiile gândirii orientate spre rezultate, explica¬ 
te în capitolul 15, că rezultatele cântărite în acest fel cresc 
şansele de a obţine ceea ce vă doriţi. Aşadar, caracterul aser- 
toric înseamnă echilibru — echilibra între dvs. şi ceilalţi. 

Multe cărţi şi programe de training ce vizează caracterul 
asertoric ne învaţă ce fraze să folosim şi ce limbaj al trupului 
să adoptăm. Ele ne predau soluţii comportamentale. Cercetă¬ 
rile NLP au arătat că pentru producerea unei schimbări sem¬ 
nificative şi de lungă durată este important să înţelegem im¬ 
plicaţiile acesteia asupra identităţii, convingerilor, valorilor, 
capacităţilor, mediului înconjurător, ca şi asupra comporta¬ 
mentului. Dc exemplu, nu arc rost să înveţi pe cineva să sc 
comporte asertoric dacă acea persoană crede că agresivitatea 
este calea de a reuşi în afaceri. Nivelurile logice ale modelu¬ 
lui scliimbării, prezentate în capitolul 13, ne oferă cunoştinţe 
despre diferitele niveluri pe care trebuie să Ic parcurgem. 
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Fiind conştienţi de subtilităţile gândirii noastre, ne putem 
transforma capacitatea de a gândi asertoric. Dacă vă gândiţi 
cât de dificil este să negociaţi o afacere bună cu un client, e 
puţin probabil că veţi reuşi să vă comportaţi încrezător în 
acea situaţie. Gândirea influenţează rezultatul. 

Coiegii Ud Dawn considerau că ea se comporta agresiv în numeroa¬ 
se situaţii cotidiene. în mod obişnuit^ ea îşi promova ideile şi proiec¬ 
tele fără să-i mai consulte pe ceilalţi Avea impresia că ideile sale 
erau, în general, cele mai potrivite şi mai valoroase, în comparaţie cu 
ideile colegilor ei Deseori era frustrată din cauza colegilor, dar, în 
general, nu-şi făcea prea multe griji 

Când Dawn a aprofundat tiparele gândirii sale în legătură cu aceste 
situaţii, şi-a dat seama că în asemenea circumstanţe ea se afla într-o 
stare de disociere faţă de ceea ce se întâmpla. Era ca şi cum s-ar fi 
aflat cumva pe tavan, privind în jos, la ceea ce se petrecea. A obser¬ 
vat, de asemenea, că în imaginaţia sa era mult mai aproape de sine 
însăşi decât de alţii Deşi îi vedea pe ceilalţi şi felul în care li se miş¬ 
că buzele ca şi cum ar fi vorbit, nu auzea nici un cuvânt 

Dawn a făcui experimente de gândire. Mai întâi, şi-a 
schimbat poziţionarea în gândire, s-a plasat în exterior şi a vi¬ 
zualizat situaţiile rememorate, în care stătea de vorbă cu alţi 
oameni. Dawn a adoptat totodată o poziţie echidistantă faţă 
de sine şi faţă de ceilalţi. Apoi, s-a asociat cu imaginea ci de¬ 
spre sine, astfel încât să vadă situaţia cu propriii ochi, să audă 
cu propriile urechi şi să trăiască sentimentele ca şi cum ar fi 
fost acolo. în cele din urmă, Dawn a ajuns la un echilibru în 
gândire şi a început să observe un mai mare echilibru şi în fe¬ 
lul în care stăpânea situaţiile. 

Pauîine se simţise foarte stresată în ultimele luni Era îngrijorată 
pentru fiul ei, despre care credea că uneori era luat peste picior la 
şcoală; era îngrijorată din cauza mamei ei, care se îmbolnăvise de 
mai multă vreme; şi, de asemenea, primise de curând o mulţime de 
noi responsabilităţi la serviciu. Ca rezultat, se simţea mereu obosită 
şi deprimată. 

Când Pauline a descris felul în care gândea aceste situaţii, invariabil 
le vedea fie ca şi cum s-ar fi aflat în pielea altcuiva, fie, dacă era in¬ 
tr-o stare de disociere, se simţea aproape de cealaltă persoană. Chim 
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şi în această stare de disociere, ea trăia diferite sentimente si desco¬ 
perea că sentimentele nu erau ale ei, ci ale celeilalte persoane. în 
gândirea ei nn exista loc eliberat de emoţie şi, deloc surprinzător, se 
simţea incapabilă să gândească situaţia m mod obiectiv. în cea mai 
mare parte a timpului se simţea încărcată de sentimentele altora. 

Ieşind din poziţionarea a doua şi restituind sentimentele 
titularului dc drept, Pauline a început să se sima mult mai re¬ 
laxată (să se simtă ea însăşi în mai marc măsură, din nou). în 
gândire, s-a poziţionat la o distanţă egală faţă de sine şi de 
ceilalţi; a început să aibă o viziune mai echilibrată asupra si¬ 
tuaţiei. A început să fic capabilă să sc ocupe de diferitele si¬ 
tuaţii în mod obiectiv. 

Tiparele dvs. dc gândire reprezintă fundaţia experienţei 
dvs. Dacă gândirea dvs. cu privire Ia o situaţie este dezechili¬ 
brată, alunei probabil că vă veţi da seama că acordaţi unei 
părţi a situaţiei sau unei persoane o mai marc prioritate decât 
celorlalte. De obicei, comportamentul nonasertoric survine 
atunci când Ic acordăm celorlalţi o prioritate mai mare decât 
nouă înşine. Comportamentul agresiv rezultă din a vă da dvs. 
înşivă o mai marc prioritate decât celor din jur. Folosirea ex¬ 
cesivă a gândirii din poziţionarea a doua poate duce la un 
comportament nonasertoric. 

în mod similar, echilibtoil sau lipsa Iui în gândirea dvs. cu 
privire Ja o situaţie va influenţa nivelul caracterului asertoric. 
Dacă vi-i imaginaţi pe ceilalţi oameni ca fiind foarte mari, cu 
voci tunătoare, iar pe dvs. ca fiind mic, cu o voce înceată, 
plângăcioasă, nu este surprinzător să descoperiţi că reacţio¬ 
naţi nonasertoric. 

Prin urmare, diferenţa dintre folosirea tehnicilor NLP pen¬ 
tru a obţine un caracter asertoric şi abordările mai tradiţiona¬ 
le este aceea că, prin schimbarea procesului propriei gândiri, 
vă veţi găsi propriile cuvinte şi fraze. Vă veţi descoperi pro¬ 
priul comportament asertoric nonverbal. NLP vă dă posibili¬ 
tatea să descoperiţi accic soluţii şi stiluri proprii, care vi se 
potrivesc, şi să acţionaţi aşa cum doriţi. Ea presupune că aveţi 
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deja toate resursele necesare pentru a obţine ceea ce doriţi. 
NLP este un proces care vâ dă puterea să folosiţi aceste resur¬ 
se când şi unde doriţi. 

SCURTĂTURĂ PENTRU POZIŢIONĂRILE 
PERCEPTUALE 

1. Puneţi-vă în propria piele şi identificaţi: 

► Ce vedeţi. 

► Ce auziţi. 

► Ce simţiţi fizic şi emoţional. 

2. Faceţi pauză. 

3. Puncţi-vă în locul altcuiva şi identificaţi: 

► Ce vede persoana respectivă (ca şi cum aţi fi acea per¬ 
soană). 

► Cc aude. 

► Cc simte. 

4. Faceţi pauză. 

5. Puncţi-vă în pielea cuiva din afară, astfel încât să vă puteţi 
vedea pc dvs. şi pe cealaltă persoană de la distanţă şi în- 
trebaţi-vă: 

•> Ce vedeţi şi ce auziţi? 

► Aceste două persoane, dvs. şi celălalt, menţin un sis¬ 
tem perfect prin ceea ce spun şi ceea ce fac? 

► Din exterior privind, care este acel lucru pe care, cu cât 
îl faceţi dvs. mai mult, cu atât îl face şi cealaltă persoa¬ 
nă mai mult? 

► Din punctul dvs. de vedere (cel din exterior), care este 
intenţia pozitivă din spatele a ceea cc sc întâmplă? 
(Mai puteţi pune această întrebare astfel; „Care este în¬ 
văţătura destinată dvs. în această situaţie?‘') 

6. întoarccţi-vă in propria piele, gândind echilibrat situaţia. 
Cum vi sc parc ca acum? Cum aţi putea să mergeţi înain¬ 
te în situaţia respectivă? 
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Rezumat 

Dezvoltându-ne capacitatea dc a trăi situaţia din diferite 
poziţii perceptuale, câştigăm o abordare echilibrată în gândi¬ 
re, nu doar cu privire la scopuri, ci şi cu privire la ovice situa¬ 
ţie. în situaţiile în care simţiţi că există destul de puţină înţe¬ 
legere sau progres — sau chiar deloc — poziţionările percep- 
tuale pot oferi un mod de a dezvolta înţelegerea şi de a crea 
noi opţiuni. Este o tehnică foarte puternică de a găsi soluţii 
congruente, care ar putea să transforme felul în care trăiţi în¬ 
treaga situaţie. A vă pune în pielea clientului vă transformă în 
mod pozitiv aptitudinea de a vă prezenta pe dvs. şi afacerea 
proprie. Nu contează dacă clientul este cineva pc care-1 cu¬ 
noaşteţi bine sau cu care nu v-aţi mai întâlnit sau nu vă veţi 
mai întâlni, cineva care trăieşte dc cealaltă parte a lumii. 

Poziţionările perceptuale sunt un mod elegant şi puternic 
de a crea opţiuni şi dc a înţelege situaţii care altfel ar rămâne 
blocate. Capacitatea dc a ocupa diferite poziţionări este un 
mod dc a trece dincolo dc limitările comportamentului zilnic 
şi de a evalua diferitele viziuni asupra lumii cu care operăm. 
Este un mod de a înţelege situaţiile din perspectiva celorlalţi. 
Este, de asemenea, un mod dc a vă elibera de emoţiile unei si¬ 
tuaţii atunci când aveţi nevoie să vă gândiţi detaşat şi obiec¬ 
tiv la ceea ce se întâmplă. Şi este, în egală măsură, un mod de 
a păstra legătura cu propriile sentimente şi dorinţe. 

Utilizarea echilibrată a acestor poziţionări, fie ca individ, 
fie în calitate de companie, vă oferă flexibilitate şi o şansă 
mai mare de a ajunge la un rezultat câştig/câştig. 

ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

I. Care ar fi intenţia pozitivă, în ce vă priveşte, a următoa¬ 
relor comportamente; 
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a. Managerul vă refuză cererea de a vă lua responsa¬ 
bilităţi suplimentare. 

b. Un coleg pare să nu asculte ceea ce aveţi de spus. 
c* Echipa managerială reorganizează structura compa¬ 
niei exact atunci când dvs. începeţi să vă simţiţi stabil 
şi în siguranţă. 

Compania la care aţi solicitat o slujbă vă refuză, 
e* Un coleg de la alt departament nu reuşeşte să răs¬ 
pundă cererii dvs. de a obţine informaţiile de care 
aveţi nevoie. 

2. Din ce poziţionări (prima, a doua sau a treia) credeţi că 

operează următoarele persoane: 

a* Peter a explicat echipei sale ce dorea de la ea. Când 
membrii acesteia nu au înţeles, el a devenit frustrat şi 
a început să explice din nou, mai detaliat. El credea că 
deşi a avansat idei care-ar fi fost benefice, fără îndoia¬ 
lă, pe termen lung, ei n-au fost rezonabili şi n-au apre¬ 
ciat ceea ce urmărea el. A descoperit că întregul pro¬ 
ces este deprimant şi a decis să continue oricum, fără 
să se mai consulte cu cineva, deoarece era sigur că 
până la urmă colegii îl vor aprecia, 
b* Jenny făcea parte dintr-o echipă de implementare a 
unui proiect. Succesul proiectului era crucial pentru 
companie, şi de multe ori echipa lucra intens până 
noaptea târziu pentru a-şi putea respecta termenele. 
Deseori, discuţiile din cadrul şedinţelor ţinute noaptea 
târziu se încingeau, jenny îşi păstra calmul şi nu putea 
înţelege întotdeauna de ce membrii echipei se ener¬ 
vau. Uneori, ei se simţeau frustraţi din cauza ei şi o 
acuzau că nu-i pasă de proiect. Ea ştia că îi pasă şi de¬ 
seori era capabilă să ajute la reconcilierea diferitelor 
puncte de vedere din sânul echipei. 
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€♦ Diane era considerată un manager foarte atent. Ţi¬ 
nea întotdeauna seama de sentimentele membrilor 
echipei. Era pe fază când apărea o schimbare, mai ales 
una care ar fi putut supăra pe cineva. Era întotdeauna 
dispusă să-şi consilieze prietenii şi colegii, dar şi-a dat 
seama că prelua sentimentele lor şi deseori îşi încheia 
ziua $imţindu-se enervată şi deprimată, chiar dacă ştia 
că-şi ajutase colegii, ascultându-l. 

3. Din ce perspectivă operaţi dvs. cu precădere atunci 
când e vorba de: 

• Persoana cea mai apropiată de dvs.? 

• Colegii dvs.? 

• Şeful dvs.? 

• Diferiţi membri ai familiei? 

4. Dacă aveţi un website, puneţi-vă în locul cuiva care-l 
vizitează pentru prima oară. Ce faceţi? Cum se compară 
ceea ce experimentaţi acum cu senzaţia dată de Magazi¬ 
nul din iad, descris în acest capitol? (Să sperăm că nu se 
compară!) 

5. Citiţi ultimele trei rânduri pe care le-aţi trimis. Din ce 
poziţie le-aţi scris? Cum le-aţi scrie, în mod diferit, acum? 

6. Citiţi romanul Poc/entu/ englez de Matthew Kneale. 


Un iată Şl fiul său erau proprietarii unei ferme. Nu aveau mulie ani- 
male, numai un cai tnit-o zi, calul a fugit 

— Groaznic, ce nenoroc! a spus un vecin, 

— Noroc, ghinion, cine ştie? a răspuns fermierul. 

După mai multe săptămâni, calul s-a întors, aducând cu el patru iepe 
sălbatice, 

— Cc noroc nemaipomenit! au spus vecinii, 

— Noroc, ghinion, cine ştie? a spus fermierul 

Fiul a început să călărească pe caii sălbatici, iar într-o zi a căzut şi 
şi-a rupt un picior. 
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— Ce netioroc! au spus vecimL 

— I^'oroc, ghinion, cine ştie? a spus fermierul 

A doua zi in sat a venit armata să ia tinerii la război Fiul fermient- 
lui era inapt din cauza piciorului rupi, aşa că a scăpat Noroc, ghi¬ 
nion, cine ştie? 


CAPITOLUL 18 

Rezolvarea conflictului: 
integrarea părţilor 




„Rostul crizelor şi al calamităţilor nu este acela de a ne m~ 
spăimânta sau de a ne supune, ci de a ne încuraja să ne schim¬ 
băm, de a ne permite să ne vindecăm şi să ne maturizăm." 

KATHLEEN NORRIS 

Din păcate, este foarte uşor să rostim numele ţărilor în care 
au izbucnit conflicte de când am scris prima dată Tehnicile 
programării neuw-Ungvislice. M~âu îmbolnăvit ştirile şi imagi¬ 
nile din Bosnia, din fosta Iugoslavie, Indonezia, Israel şi acum 
Afganistan, printre prea multe altele, ca să Ic mai numim aici. 
Dar conflictele continuă şi în apropierea casei melc, în condiţii¬ 
le în care Marca Britanic încearcă să găsească o formulă de pace 
durabilă in Irlanda de Nord. Violenţa a izbucnit de mai multe ori 
şi în numeroase oraşe britanice, iar în anul 2001 am fost marto¬ 
rii tragediei atacului de la World Trade Center, în New York. 

în munca pe care o desfăşor în cadrul mai multor organi¬ 
zaţii comerciale, constat că problemele nu au prea mult de-a 
face cu schimbările mediului înconjurător, ci cu bătăliile care 
mocnesc între departamente. Iar pe „fronluL" dc-acasă, care 
dintre noi nu a trecut prin situaţia în care relaţiile personale 
au traversat un moment dificil? Conflictele există la orice 
nivel. Pat să fie un simptom al vremurilor noastre. Dar oare 
ele trebuie să existe? Şi cum putem influenţa personal aceas¬ 
tă lume tuinulluoasâ în care trăim, creând o diferenţă pozitivă? 

Unii dintre cei mai inovatori gânditori din domeniul afa¬ 
cerilor susţin faptul că menţinerea unei coerenţe pcisonale 
este singurul mod de a naviga prin apele schimbătoare ale 
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► O problemă cu vederea atunci când nu reuşiţi să vă con¬ 
centraţi asupra unui scop viitor. 

Sunt sigură că puteţi adăuga multe alte exemple de con¬ 
flicte interioare pe care poate că le trăiţi sau le-aţi trăit. Trăim 
într-o lume în care ritmul schimbării şi presiunea la care pu¬ 
tem fi supuşi pot duce cu uşurinţă la stres şi frustrare. 


Integra rea părţilor _ ^ 

► Când suntem într-o stare de armonie cu noi înşine, lipsită 
de conflict, avem în mod potenţial o influenţă maximă 
asupra oamenilor şi asupra lumii din jurul nostru. 

► Starea de acord cu sine sau de coerenţă este singura în care 
ne putem conduce eficient, trecând prin circumstanţele 
complexe şi mereu schimbătoare ale vieţii. 


De ce să ne batem capul? 

De ce este important să găsim o cale dc a rezolva aceste 
forme de stres? Cei mai mulţi dintre noi îşi doresc pacea în 
viaţă. Există multe motive pentru care să dorim să ne rezol¬ 
văm conflictele interne. Atunci când trăim vreo fonnă de con¬ 
flict intern, rezultatele sunt unnătoarele; 

► Operăm cu mai puţin din adevăratul nostru potenţial, ast¬ 
fel încât ne reducem eficienţa, indiferent de munca sau Jo¬ 
cul în care suntem prinşi. 

► Nc folosim energia pentru a potoli conflictul interior şi 
astfel vitalitatea şi capacitatea de concentrare asupra a 
ceea ce se întâmplă în jurul nostru sunt mai scăzute; nu 
mai suntem capabili să-i ascultăm cum trebuie pe ceilalţi. 

► Dacă avem un scop, ni se închid filtrele prin care reuşeam 
să recunoaştem oportunităţile pentru împlinirea lui şi ast¬ 
fel ne împiedicăm înaintarea către atingerea acestuia. 

► Stresul sau orice alt simptom am trăi începe să fie un senti¬ 
ment obişnuit — începem să nc simţim confortabil cu el şi 
devine din ce în ce mai dificil să ieşim din această rutină. 

► Ceilalţi oameni încep să ne închidă uşile — oportunităţile 
în carieră dispar, suntem evitaţi şi nu suntem consultaţi 
asupra chestiunilor importante. 

în opoziţie cu cele descrise mai sus: 


Ascultând înţelepciunea 
corpului nostru 


Rezolvând conflictul din interiorul nostru, influenţăm con¬ 
flictul din jur. Există multe indicii în lista tipurilor de conflicte 
pe care poate că le-aţi trăit. Dc exemplu, să discutăm despre 
,.deciziile cu al căror prilej o parte din dvs. doreşte să acţioneze 
şi să meargă mai departe, iar o altă parte •— o grijă sau o teamă 
— vă ţine pe loc“. Referindu-mă la aceste „pârţi“ ale noastre mă 
folosesc de un mod dc a gândi eficient şi puternic. Nu suntem 
litaalmentc împărţiţi în părţi, dar considerând diferitele noastre 
dorinţe astfel, putem acţiona ca un arbitru al propriilor emoţii. 

Putem să ne gândim la acest conflict imaginându-ne că 
suntem compuşi din părţi, fiecare având propria sa identitate 
şi propriile caracteristici. Imaginaţi-vă că în interiorul dvs. 
aveţi o echipă, iar fiecare parte interioară este un membru al 
echipei. Dacă părţile comunică una cu alta şi sc află în armo¬ 
nie, atunci ne aflăm într-o stare de coerenţă; vă relaţionaţi la 


dvs. înşivă. Dacă unele dintre părţi nu se 
potrivesc şi nu comunică eficient, atunci 
nu sunteţi în acord cu sine, iar această sta¬ 
re este însoţită de stres. 

De exemplu, aţi simţit vreodată că o par¬ 
te din dvs. sc simte obligată să facă ceea ce 
i-aţi cciut, iar o altă parte simte că atentaţi la 
ceea ce este important pentru dvs.? Sau aţi 
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simţit vreodată că totul din dvs. spune „da“ unei concluzii la care 
aţi ajuns, unui plan pe care l-aţi stabilit şi că motivaţia de a înde¬ 
plini acest plan este de nestăvilit? Aceste exemple ilustrează cum 
este atunci când nu avem coerenţă şi cum este când avem. 

Aceste părţi interioare comunică deseori cu noi prin simp- 
tome psihice. Dc exemplu, s-ar putea să simţiţi o durere ascu¬ 
ţită între ochi ori dc câte ori vă gândiţi la o anumită decizie. 
Partea care vă dă această durere ar putea să fie aceea căreia îi 
lipseşte curajul de a spune „da“ deciziei la care vă gândiţi. în¬ 
văţând să comunicăm cu aceste părţi interioare, vom înţelege 
ce vor ele să ne spună; învăţăm să ascultăm înţelepciunea cor¬ 
pului nostru. Ascultând aceste părţi, învăţăm să ascultăm in¬ 
conştientul. Şi învăţând cum să instruim aceste părţi să comu¬ 
nice şi să funcţioneze armonios împreună, creăm din ce în cc 
mai mult o stare de coerenţă personală. 

SCURTĂTURĂ PENTRU „A VĂ ADUNA" 

Probabil că vi s-a dat şi dvs. sfatul (deseori cu un fel de 
agresivitate) dc a „vă aduna". Rezultatul acestui-sfat — nu şi 
stilul în care c dat — este trainic. Pentru a rezolva conflictul, 
avem nevoie să ne adunăm, aşa cum avem nevoie să obţinem 
o stare de relaţionare, în care să avem acces la resursele noas¬ 
tre interioare. întrebarea este cum. Luându-i ca model pe acei 
oameni care îşi rezolvă cu abilitate conflictele interioare şi, 
prin urmare, pe cele exterioare, descoperim că ei au o struc¬ 
tură care îi face să „se adune". 

Există mai mulţi paşi de urmat; 

1. Identificaţi părţile aflate în conflict. De exemplu, părţile 
care doresc să spună „da“ unei oferte pe care aţi primit-o 
şi părţile care ar dori să mai aştepte — părţile „da" şi păr¬ 
ţile „aşteptare". 

2. Luaţi-vâ un timp pentru a accepta aceste părţi. Este opusul 
a ceea ce mulţi oameni cred că fac cu părţile care provoa¬ 
că un conflict. Puteţi fi tentaţi să Ic ignoraţi sau să le şter¬ 


geţi sau să vă înfuriaţi pe ele. Este foarte important să vă 
daţi seama de faptul că toate părţile fiincţionează în folo¬ 
sul dvs., fiecare în felul ei, chiar dacă Ia început poate că 
nu veţi aprecia acest lucru. Aşa că mulţumiţi-i fiecărei 
părţi pentru comunicarea cu dvs. Ascultaţi şi simţiţi felul 
în care fiecare parte comunică cu dvs. Unele părţi poate că 
vă oferă o imagine sau un sunet sau vă pot provoca o anu¬ 
mită senzaţie. S-ar putea să nu observaţi nimic la început, 
dar mulţumiţi-i totuşi părţii respective, E uimitor de ce co¬ 
operare vă puteţi bucura din partea a ceva sau a cuiva că¬ 
ruia îi arătaţi o apreciere sinceră. 

3. La acest pas vă veţi detaşa dc sine (stare de disociere), dc 
emoţiile părţilor, pentru a vă gândi la felul în care pot co¬ 
opera una cu cealaltă. întindeţi braţele în faţă şi folosiţi-vă 
instinctul pentru a decide care parte o veţi pune imaginar 
în mâna dreaptă şi pe care în mâna stângă. Imaginaţi-vă că 
aceste părţi din dvs. se află în propriile mâini întinse. în- 
lindeţi-le şi priviţi Ia fiecare, 

4. Decideţi cu ce parte doriţi să comunicaţi mai întâi. Gân- 
diţi-vă la acea parte şi descrieţi-i caracteristicile şi calită¬ 
ţile. De exemplu, ar putea fi o parte agresivă a dvs., care 
vă vorbeşte spunându-vă ce trebuie să faceţi, folosind fra¬ 
ze de genul „Ocupă-te de asta" sau „Ce mai aştepţi?". Fie¬ 
care parte simbolizează un aspect al vieţii dvs. Exploraţi 
fiecare parte care vă reprezintă. 

5. Fiecare parte lucrează în folosul dvs., chiar dacă nu con¬ 
ştientizaţi cum se întâmplă acest lucru. întrebaţi o parte ce 
doreşte de la dvs.; ce rezultat pozitiv caută să obţină? Fiţi 
atent la tot ceea ce vă vine în minte — în acest fel comu¬ 
nică inconştientul cu dvs. Evaluaţi fiecare răspuns pc ca- 
re-1 primiţi, indiferent de fonna sub care vi se oferă. 

6. Repetaţi paşii 4 şi 5 cu părţile pe care le aveţi în cealaltă mână. 

7. Gândiţi-vă Ia ficcaie parte, întrebaţi-vă ce calităţi sau atri¬ 
bute ale uneia trebuie date celeilalte. De exemplu, identifi¬ 
caţi cc dar ai primei părţi ar îmbunătăţi partea cealaltă, dacă 
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l-ar accepta. S-ar putea să aveţi nevoie să exploraţi care este 
forma sub care partea receptoare ar accepta acest dar. 

8. Imaginaţi-vă acest schimb de daruri. Dacă ia început acest 
lucru nu se întâmplă, întrebaţi fiecare parte în cc fel sau sub 
ce formă cealaltă parte îi poate oferi acest dar, astfel încât 
el să fie acceptat. Acum imaginaţi-vă schimbul de daruri. 

9. De obicei, în acest punct, dacă cei doi paşi au fost tăcuţi 
cu succes, va urma o unire automată a mâinilor. Această 
unire fizică este o indicaţie a faptului că gândirea noastră 
a integrat cele două părţi. Dacă acest lucru nu se întâmplă 
în mod automat, îl puteţi sugera, gândindu-vă la felul în 
care cele două părţi ar putea fi integrate şi ar coopera, şi 
uniţi-vă mâinile în timp ce faceţi acest lucru. Dacă e nece¬ 
sar, întoarceţi-vă şi repetaţi paşii 7 şi 8 până când pasul 9 
este trecut cu succes. 

10. Imaginaţi-vă acum că acele părţi reunite fac parte din ceea 
CC sunteţi şi aduceţi mâinile împreunate la piept. Cum in¬ 
tensifică acest lucru ceea cc sunteţi şi cum puteţi merge 
înainte, spre viitor? 

Dc fapt, ceea cc faceţi încurajează diferitele părţi ale dvs. 
să funcţioneze în armonie. Deseori, când părţile sunt în con¬ 
flict, tendinţa poate fi aceea de a gândi că trebuie să scăpăm 
de o parte sau de cealaltă, când, în fapt, explorând felul în 
care Ic putem avea pc amândouă reunite, progresăm în gândi¬ 
rea noastră. Efectul acestei integrări constă în crearea unei 
.stări de raportare la sine, astfel încât să deveniţi pe dc-a-n(ie- 
gul dvs. înşivă şi cel ce puteţi deveni. 

Dacă sunteţi martor la un conflict interior al altor oameni, 
trebuie mai întâi să treceţi prin acest proces, astfel încât să re¬ 
zolvaţi conflictul pe care îl trăiţi în interior. Dacă, de exem¬ 
plu, văd doi prieteni aflaţi în conflict, nu pot să fac nimic pen¬ 
tru a rezolva conflictul. însă pot rezolva conflictul dintre 
două părţi ale mele, carc-i simbolizează pe aceşti prieteni. In¬ 
teresant este faptul că, atunci când descopăr rezolvarea con¬ 
flictului în mine însămi, şi experienţa mea exterioară se va 
schimba, ca şi felul meu de a trata acea experienţă exterioară. 
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Experienţa oamenilor din jur este reflectată de percepţiile pc 
care Ic avem despre ei. Pentru a schimba ceea ce trăim în ex¬ 
terior trebuie să ne schimbăm atitudinile şi percepţiile din in- 
tei ior. Pentru a obţine o schimbare a circumstanţelor proprii, 
înainte de toate trebuie să fiu capabilă să-mi imaginez că acea 
schimbare are loc în felul în care doresc eu. 

Pentru ca procesul descris mai devreme să devină a doua dvs. 
natură (astfel încât să-l utilizaţi în mod inconştient şi în timp real, 
de exemplu, în conversaţia cu cineva) poate li util ca mai întâi 
să-l exersaţi în particular. Exersaţi-1 cu o situaţie trăită în trecut şi 
care anticipaţi că s-ar mai putea întâmpla şi în viitor. Prin repe¬ 
tare şi exersare, va ajunge să fie o abilitate inconştientă. 

Rezumat 

Structura rezolvării conflictelor, menţionată anterior, este 
un mod pozitiv şi constructiv de a învăţa şi a ne maturiza con¬ 
tinuu, o depăşire a experienţei negative şi inconfortabile. Cu 
acest fel de structură putem să ne organizăm mintea indife¬ 
rent de circumstanţe. Ca urmare, vom descoperi că influen¬ 
ţăm şi mediul din care facem parte. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1. Ce părţi ale dvs. vă daţi seama că ar putea fl în conflict? 

2. Ce conflict între oameni aţi întâlnit? Cum simbolizează 
oamenii diferite părţi ale dvs.? 

3. Amintiţi-vă o situaţie în care aţi trăit un conflict şi aţi 
găsit o cale de a-l rezolva în interiorul dvs. Cum aţi făcut 
acest lucru? 

4. Ce simptome fizice recunoaşteţi că sunt semnale din 
partea inconştientului? Cât de bine ascultaţi şi acţionaţi pe 
baza a ceea ce vă spune inconştientul? 
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într-o zi, un pescar stătea pe o plajă frumoasă, cu undiţa înfiptă în 
nisip şi cu firul aruncat în apa albastră, scânteietoare. Se bucura de 
căldura soarelui de după-amiază şi voia să prindă un peşte, 
între timp, pe plajă a apărut şi un om de afaceri, ce încerca să se e//- 
berete de o parte din stresul zilei de muncă. L-a observat pe pescarul 
care stătea pe plajă şi s-a hotărât sa afie de ce pescuia, în loc să mun¬ 
cească din greu pentru a-şi face o situaţie pentru el şi jămiUa lui 

— o să prinzi prea mulţi peşti în felul ăsta, i-a spus omul de afa¬ 
ceri pescarului Ar trebui să munceşti, în loc să stai aici, pe plajă! 
Pescarul s-a uitat la omul de afaceri, i-a zâmbit .şi a spus: 

— Şi ce-o să câştig din asta? 

— Ai putea să ai plase mai mari şi să prinzi mai mult peşte! a fost răs¬ 
punsul omului de afaceri 

— Şi care ar fi apoi câştigul meu? a întixbat pescarul, încă zâmbind. 
Omul de afaceri i-a răspuns: 

— O să câştigi bani şi vei putea sa-ţi cumperi o barcă, astfel încât să 
poţi să prinzi cantităţi mai mari de peşte, 

— Şi care o să fie apoi câştigul meu? a întrebat din nou pescarul. 
Omul de afaceri fu puţin iritat de întrebările pescarului, 

*— O $ă-ţi cumperi o barcă şi mai mare şi o să angajezi oameni care 
să lucreze pentru tine, a spus ei 

— Şi care-ar fi apoi câştigul meu? a repetat pescarul. 

Omul de afaceri începu să se înfurie, 

— Nu înţelegi? Poţi să-ţi cumepri o flotilă întreagă de vase de pes¬ 
cuit, să navighezi peste tot în lume şi să-ţi pui angajaţii să prindă peş¬ 
te pentru tine! 

încă o dată, pescarul a întrebat: 

— Şi care-ar fi apoi câştigul meu? 

Omul de afaceri se-nroşi de furie şi strigă la pescar: 

— Nu înţelegi că vei deveni atât de bogat, încât nu va trebui să mai 
munceşti vreodată pentru a trăi?! Poţi să-ţi petreci tot restul zilelor 
tale stând pe plajă, privind asfinţitul. Nu vei mai avea nici o grijă pe 
lume! 

Pescarul, tot zâmbind, l-a privii şi i-a .spus: 

— Şi ce crezi tu că fac eu acum? 


CAPITOLUL 19 

Oferirea şi receptarea 
feedback-ului 


„Iertăm în măsura în care hihim." 

DUC Dt LA ROCHIil'OCC'AULD 

Lucrez într-o zonă izolată a Franţei. Toţi cci cu care cola¬ 
borez în munca mea se află la cel puţin 800 dc kilometri de¬ 
părtare şi totuşi pot interacţiona cu oricare dintre ci în câteva 
secunde. Sistemele pe care Ic utilizăm sunt proiectate tot mai 
mult pentru a iic furniza imediat un feedback cu privire la 
ceea ce facem. Pc măsură cc dactilografiez această pagină, 
toate greşelile dc ortografie îmi sunt subliniate imediat, fiind 
evidenţiate şi erorile gramaticale*. 

Ieri după-amiază am intrat pe chat-ul din pagina mea web 
şi am putut imediat să împărtăşesc şi să primesc păreri dc la 
cursanţii programului meu. Când pedalez pe bicicletă, ea este 
prevăzută cu un computer „de bord“, care îmi dă imediat in¬ 
formaţii privind ritmul, viteza curentă sau medic şi multe al¬ 
tele. Sistemele de tip feedback la care avem acces cresc ca nu¬ 
măr şi grad de sofisticare în fiecare zi. 

S-au dus zilele când aveam la dispoziţie o lună pentru a al¬ 
cătui un sistem propriu dc evaluare, cu scopul dc a afla sta¬ 
diul în care ne aflăm. Deşi încă mai există acest sistem dc ma¬ 
nagement care a devenii cu repeziciune învechii, suntem fără 
îndoială bombardaţi de un feedback instantaneu privind per¬ 
formanţele noastre din toate sferele vieţii. Va trebui să învă- 


* E.sle vorba despre un program de editare de texte in limba engle/ă: 
pentru limba româna nu a fost creat încă un asemenea program. (.V iratl.) 
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Oferirea şi receptarea feedback-u/u/ 


419 


ţăm să apreciem şi să ne ba^ăm pe feedback, ca să putem ex¬ 
cela în climatul de afaceri de astăzi, atât de spontan. 

Totuşi, din experienţa mea de lucru cu multe persoane şi 
organizaţii diferite, sunt foarte puţini cei care au această abi¬ 
litate. Cei mai mulţi dintre noi au mecanisme bine dezvoltate 
pentru a face exact contrariul, să \mh feedhack-Ml departe. 
Dacă ar ft să aleg din această carte o aptitudine care să vă ri¬ 
dice cu un cap deasupra majorităţii oamenilor (nu doar în afa¬ 
ceri, dar şi în viaţă), aceasta ar fi receptarea feedback-ulm. 
Capacitatea de receptare ^feedback~M\\\\ precedă în mod fun¬ 
damental capacitatea (şi dreptul) da a oiQx\ feedback. 

Şeful departamentului de creaţie di» cadrul unei organizaţii de mar¬ 
keting.ţi-a dorit să dezvolte echipa, astfel încât membrii ei să fie de.s- 
cliişi să-şi ofere unul altuia feedback şi, ca urmare, să fie din ce în 
CC mai deschişi la fVedback-w/ clienţilor tor, atât în cadru! afacerii, 
cât şi în exterior. El a organizat o şedinţă de echipă şi le-a spus di¬ 
nainte că dorea un feedback de la ei. 

în şedinţă, i-a invitat .să se pregătească sâ-i ofere un feedback fieca¬ 
re în pane şi le-a dat timp să facă acest lucru. Le-a cerut .să se gân- 
dea.scă la ce şi-ar dori ei din partea lui, ce să facă mai mitlr, moi pu¬ 
ţin sau intr-un mod diferit şi la ceva care le place cu adevărat Apoi 
i-a invitat să-i transmită fcedback-w/« a reprodus modelele tuturor 
principiilor referitoare ia cum să accepte deschis ceea ce au ei de 
spus şi să-l asculte cu atenţie. El o demonstrat cum să trăieşti convin¬ 
gerile care sprijină efectiv feedback-«/. A fost deschis, a demonstrat 
acceptare şi curiozitate în legătură cu ceea ce aveau de .spus. \u a 
fost în nici un fel defensiv sau agresiv. 

Membru echipei au devenit de asemenea din ce in ce mai deschişi, iar 
la sfârşitul întâlnirii au comentat cât de valoros au considerat timpul 
petrecut cu ei. Fiecare dintre ei s-a oferit ulterior să treacă printr-uu 
proces similar în ce-lprivea. F.chipa a devenit un modei de excelentă 
pentru restul companiei. 

Consider că principala mea realizare în lucrul cu persoane 
individuale şi cu diferite companii este evidenţierea rolului 
feedback-M\M\ în obţinerea performanţei. Indiferent dacă este 
vorba de coaching individual, sau de o primă întâlnire cu un 
client, sau dacă lucrez cu consiliul dc conducere ori cu li¬ 


deri-cheie dintr-o companie, cred că feedbcick-\i\ este elemen¬ 
tul ccl mai important în obţinerea performanţei lor. Dacă ci ar 
fi fost consecvenţi şi competenţi în a-şi oferi unul altuia/ecJ- 
back, lolul meu acolo ar fi fost redundant; într-adevăr, acesta 
este scopul meu final, ca ei să realizeze acest lucru pentru ci 
înşişi, fără a fi nevoie de cineva din exteriorul afacerii. Vreau 
să încurajez şi să îndrum oamenii, în special pe cci din vârful 
organizaţiei, astfel încât ei să recepteze în mod constructiv şi 
deschi.s/eei/iflcA-ul. Şi apoi să înveţe cum să oiae feedback 
astfel încât acesta să întărească echipa şi relaţiile din interior 
şi, ca urmare, să încurajeze creşterea performanţei atât la ni¬ 
vel individual, cât şi la nivelul afacerii. 

Sunt multe cărţi şi modele de afaceri care vorbesc despre 
învăţarea continuă şi despre dezvoltare, despre organizaţiile 
bazate pe învăţaie, sisteme dc evaluare, învăţare de tip du- 
blu-feedback şi multe, multe altele. Pentru a fi capabili să ne 
însuşim oncarc dintre aceste lucruri trebuie mai întâi să fim 
capabili să receptăm şi să oftxvLtt feedback. O dată ce vom pu¬ 
tea face acest luciii, vom contribui la afacere astfel încât să 
putem învăţa de la toţi oamenii şi în toate circumstanţele. 

Feedback-w/ şi reproducerea 
modelelor 

Aptitudinea de a oferi şi a recepta feedback-ul este 
esenţială în procesul reproducerii modelelor. Atunci când 
reproducem modelul unei anumite persoane (să presupunem, 
pentru moment, că este altcineva decât noi înşine), studiem 
sliuctura atât a ceea ce face aceasta, cât şi a felului în care 
procedează. Pentru a face acest lucru fără să contaminăm 
stmctuia respectivă, trebuie să fim capabili să acceptăm ceea 
CC face acea persoană exact în modul în care procedează în 
acel moment. 
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La una dintre sesiuniie mele de training tn NLP am invitat o persoa¬ 
nă despre care consideram că este un model de excelenţă tn condu- 
cere, iar participanţii la curs trebuiau să reproducă modelul Era o 
persoană ce condusese programul unei uriaşe schimbări într-o com¬ 
panie de producţie care-şi redusese capacitatea la jumătate. Aceasta 
a însemnat că el a fost nevoit să găsească o modalitate de a reduce 
forţa de muncă cu 2 000 de persoane într-o singură uzină. Remarca¬ 
bil la acest om a fost faptul că a reufit să facă acest lucru într-un mod 
care a câştigat sprijinul şi respectul angajaţilor implicaţi. A adminis¬ 
trat o concediere masivă şi a realizat acest lucru cu compasiune şi 
sprijin pentru fiecare persoană în parte. Totuşi, şi-a dat seama că 
existau aspecte ale acestui întreg proces pe care ar putea să le trate¬ 
ze diferit dacă ar trebui să facă acest lucru din nou (dar se roagă să 
nu se mai întâmple niciodată). Pe parcursul procesului de reprodu¬ 
cere a modelului, unul dintre cursanţi a începui să-şi exprime gân¬ 
durile după strategia „Dar dacă aţi fi acţionat tn felul acesta?'" şi 
•f ^'^ţi gândit că poate ar fi trebuit să,,, sau încă puteţi să ... 

Acestea anulează total obiecuvoil reproducerii modelului, 
care constă in primul rând în extragerea structurii experienţei 
subiectului. Nu se arc în vedere schimbarea acestei structuri 
sau sfatuirca ori îndrumarea subiectului în sensul schimbării, 
ci e vorba doar dc dezvăluirea structurii modului în care face 
ceea cc face. Dai* pentru a face aceasta, trebuie să fim capa¬ 
bili să acceptăm (să primim) necondiţonat ceea ce face cea¬ 
laltă persoană. Şi pentru a determina dacă ceea ce am dedus 
se potriveşte cu experienţa subiectului privind felul în care 
face ceea ce face, trebuie să fini capabili să oferim un feed- 
back care să nu conţină nici un fel de judecată. 

Poate că pare simplu, dar pentru a face acest lucru este ne¬ 
voie de o competenţă ieşită din comun. Aceasta impune să fim 
complet obiectivi atunci când încercăm să reproducem un mo¬ 
del — să acceptăm ceea cc fac alţii farâ a influenţa rezultatul 
lor prin propriile noastre păreri despre ceea ce este bine sau 
rău. Trebuie să fim ca un ,,vas goV\ în care să putem aduna 
ceea ce este nou pentru noi. Trebuie să avem capacitatea de a 
recunoaşte şi, mai mult decât atât, de a accepta diferenţa. 
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Convingeri care sprijină feedback-w/ 

Convingerile noastre ne influenţează capacitatea privind 
feedback-u\. O convingere fundamentală pentru capacitatea 
noastră dc a oferi şi de a recepta în mod constructiv feed- 
hack-w\ este aceea potrivit căreia nu există eşec, există doar 
feedback sau, cu alte cuvinte, există doar învăţare. Dacă în- 
tr-adevăr sunteţi convins de acest lucru, capacitatea de a învă¬ 
ţa din feedback va fi a doua dvs. natură. Va fi un aspect funda¬ 
mental pentru existenţa dvs. ca om care învaţă în această lume. 

Există şi alte convingeri care sprijină capacitatea noastră 
de a primi şi dc a oferi feedback. Prima este aceea potrivit că¬ 
reia felul în care cineva percepe lucrurile e,sîe adevărat pen¬ 
tru el. Nu avem la dispoziţie decât percepţia, iar felul în care 
percepe cineva este unic. Ea poate fi similară cu a altor per¬ 
soane; sau poate fi semnificativ diferită. Acest fapt nu o face 
bună sau rea, ci ea este adevărată pentru fiecare în parte. Ac¬ 
ceptând percepţia altora, acceptăm acea parte din noi înşine 
aşa cum o experimentează ci. De asemenea, contribuim la 
respectul de sine al celui care a oierii feedback-\x\, prin faptul 
că acordăm recunoaştere viziunii lui despre lume. Dacă nu Ic 
acceptăm feedback-\x\, nu acceptăm o parte definitorie a lor 
şi, prin urmare, nu-i acceptăm pc deplin ca persoană. 

Am ascultat cum un manager primea feedback de la unul dintre 
membrii echipei sale. La fiecare fragment de conversaţie al celuilalt, 
el fie spunea „E în regulă*^ atunci când ceea ce auzea era în acord 
cu ceea ce credea el despre sine, fie, când nu era aşa, nu spunea ni¬ 
mic. Răspunsul său a indicat faptul că el nw accepta că percepţia fie¬ 
căruia asupra lucrurilor este adevărată pentru individul respectiv şi 
că la acei moment nu avea deschiderea de a învăţa din percepţiile ce¬ 
lorlalţi. Treptat, echipa sa a încetat să-i mai ofere feedback. S-a în¬ 
depărtat de ceea ce avea nevoie să ştie pentru bunul mers al afacerii, 

A doua convingere este aceasta: ceea ce recimoaşiew la 
alţii este adevărat în legătură cu noi înşine. O extensie a 
acestei convingeri este aceea că acele trăsături ale celorlalţi 
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care au o influenţă emoţională asupra noastră indică aspecte 
caracteristice pe care nu ni le dorim sau nu ne place să le ac¬ 
ceptăm la noi înşine. 

Soţul meu devine frust} a{ atunci când se afla în spatele unui şofer de¬ 
spre care consideră că merge foarte încet Chiar în această săptămâ¬ 
nă era în spatele câiona şoferi care conduceau foarte încet şi îl ti^ 
neau în loc. Ei a comentat exasperat că nu ar face niciodată aşa ceva. 
Mai târziu în acea zi retrăgea nişte bani de la un bancomat şi când 
m-atn apropiat am observat că în spatele lui se afla o doamnă care şi 
ea a.ştepta să folosească bancomatuL Nu-i dăduse nici o atenţie ace¬ 
lei persoane şi utilizase foarte lent bancomatul, cerând şi informaţii 
despre contul lui. Când i-am spus că cineva aştepta de ceva vremct a 
fost oripilat să simtă că îi ţine pe alţii pe locy aşa cum fusese şi el ţi¬ 
nut de alţi şoferi. 

Cu siguranţă nu-mi doresc întotdeauna trăsăturile pe care 
le văd la alţii. Mă comport asemeni soţului meu în exemplul 
de mai sus, în sensul că prefer să mă disociez pc mine însămi 
dc caracteristicile care nu-mi plac la alţii. Totuşi, îmi dau 
seama că acestea sunt în mod tipic acele trăsămri aflate în 
„unghiul mort“, acolo unde se află minciunile din care pot în¬ 
văţa cel mai mult. Dacă putem recunoaşte o trăsătură la alte 
persoane, atunci avem acea structură în gândirea noastră. 
Aceasta nu înseamnă că ne vom comporta exact în acelaşi 
mod (soţul meu este încet mai degrabă la bancomat decât la 
volan), dar oricare-ar fi structura proprie gândirii noastre, 
avem capacitatea să o punem în scenă. Câţi dintre noi, deşi 
condamnând violenţa lumii în care trăim, nu suni capabili de 
aceleaşi lucmri sau chiar de unele mai rele în mintea lor? în¬ 
tre a gândi ceva şi a face accl lucru este un pas mic. 

Acesta este un fundament esenţial al NLP— o structură 
internă ne influenţează percepţia şi trăirile cu privire la ceea 
ce experimentăm în exterior. 

Rareori sunt iritata de cursanţii programelor mele. Unul dintre lu¬ 
crurile pe care cred că le-am învăţat eu ajutorul ST.P este acela că di¬ 
ferenţa este valoroasă .şi reprezintă o sursă de învăţare. Totuşi, am 
avut o cursantă care a făcut excepţie. Am început să remarc cât de 
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neatentă putea fl, lăsând să-i cadă hârtiile, tuşind, strănutând sau fă¬ 
când în vreun fel un zgomot care sâ întrerupă sesiunea. Interesant 
era faptul că părea sa facă acest lucru în acelaşi punct al fiecărei în¬ 
tâlniri — aproximativ la 5 minute după ce începeam. Mi-am dat sea¬ 
ma că am început să aştept această întrerupere şi că deveneam încor¬ 
dată după primele câteva minute. O dată^ în acelaşi moment al întâl¬ 
nirii, s-a ridicat şi a pornit de-a lungul încăperii, prin faţa mea, pen¬ 
tru a-şi lua o ceaşcă de cafea. Făcând acest lucru, a zornăit ceştile, 
pârând că nu este conştientă de efectul pe care-l avea asupra celor¬ 
lalţi şi asupra mea. A traversat din nou camera cu ceaşca de cafea în 
mână şi s-a aşezat. Nu am spus nimic, dar m-am simţit frustrată şi de¬ 
ranjată de ceea ce a făcitt 

La sfârşitul sesiunii i-am spus unuia dintre colegi ce am simţit El 
m-a întrebat ce attume din comportamentul ei m-a deranjat atât de 
mult (el nu prea-şi dăduse seama ce s-a întâmplat). I-am răspuns că 
m-a deranjat felul ei de a se concentra asupra a ceea ce voia pentru 
sine şi insensibilitatea ei faţă de efectul produs asupra celor din jur. 
Colegul meu m-a întrebat „Şi în ce fel este acest lucru adevărat în ca¬ 
zul tău, Suc?** La început, am fost şocată gândindu-md că aş putea fi 
ca acea cursantă. Apoi am realizat că am câteva trăsături asemănă¬ 
toare: am tendinţa de a merge acolo unde vreau şi de a face acest lu¬ 
cru fără afl sensibilă la cei din jurul meu. Am fost chiar uimită cum 
ceea ce am văzut la ea era exact ceea ce nu-mi plăcea la mine. în cele 
din urmă, chiar m-am amuzat, întrebăndu-mă ce aspect al meu ar 
putea oglindi ea la începutul şedinţei următoare. Insă ea nu a mai fă¬ 
cut nimic care să tulbure şedinţa! 

în contextul oferirii /ecr/feacL-ului, important este faptul că 
dacă acea cursantă ar fi produs din nou tulburare şi cu aş fi ales 
să-i ofer m feedback, aş fi făcut acest lucru dc pc o poziţie de 
identificare cu ea. Dacă i-aş fi oitixi feedback-\x\ înainte dc a re¬ 
cunoaşte asemănarea dintre noi, aş fi procedat mai rău decât ca, 
într-un fel care i s-ar fi păiut mai mult ca sigur poruncitor şi nu 
l-ar fi acceptat. Prin identificarea cu persoana căreia alegem 
să-i oferint un feedback, creăm o conexiune care crcşlc proba¬ 
bilitatea cdi feedback-ul respectiv să fie acceptat. 

Recunoaştem la ceilalţi diferite trăsături tocmai pen¬ 
tru că avem structura acelor trăsături în noi înşine, frăsâ- 
turile celorlalţi (bune sau rele) care ne afectează emoţional 
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sunt trăsături foarte asemănătoare cu acelea care ne creează 
nouă în vreun fel un dezechilibru. De exemplu, ne putem 
simţi frustraţi de ceea ce percepem ca agresivitate la altcine¬ 
va pentru că avem noi înşine nevoie dc mai multă agresivita¬ 
te {nu în sensul de a fi agresivi, ci de a avea o trăsătură ascr- 
torică mai accentuată). Şi frustrarea noastră legată de inabili- 
tatea respectivă este aceea care dezvoltă acest aspect în noi 
înşine, aspect pe care noi îl proiectăm în cealaltă persoană, 
care la rândul ei ne oferă în oglindă propriul nostru dezechi¬ 
libru. Este echivalent cu a spune că avem prea mult din ceea 
ce vedem la alţii. Aşa s-a întâmplat în cazul cursantei din 
exemplul meu. Mă focalizam prea mult şi eram prea puţin 
sensibilă în anumite contexte alo vieţii, de exemplu, atunci 
când îmi fixam un obiectiv dc afaceri. 

Pentru a susţine această convingere — faptul că recunoaş¬ 
tem la ceilalţi lucrurile de care suntem capabili noi înşine — 
trebuie să avem acces la instrumentul ccl mai bun pentru dez¬ 
voltarea personală. Aceasta înseamnă că ori de câte ori vedem 
la ceilalţi ceva ce fie admirăm, fie ne deranjează într-o oare¬ 
care măsură, deţinem cheia eliberării potenţialului echiva¬ 
lent din noi. Acceptarea acestui feedback nc permite recu¬ 
noaşterea acelor trăsături pe care altfel nu le-am fi văzut. 

Pentru a nc menţine această convingere, trebuie să aban¬ 
donăm frustrarea şi mânia faţă de ceilalţi şi să înţelegem că 
există un singur loc unde putem căuta răspunsurile la insatis¬ 
facţiile noastre — în noi înşine. O dată ce ne schimbăm per¬ 
cepţia interioară, este surprinzător cum dintr-o dală lumea se 
învârteşte în jurul nostru; iar acei oameni care au putut atin¬ 
ge cele mai sensibile corzi ale noastre par a se schimba. Ener¬ 
gia direcţională negativ spre ceilalţi este irosită, este o ener¬ 
gie care seacă viaţa. Energia direcţională spre interior, în sen¬ 
sul acceptării propriilor inadecvări şi atuuri, este dătătoare de 
viaţă, nu doar nouă înşine, dar şi celor cu care venim în 
contact. 


Oferirea ţi re ceptarea feedback-utui _ 

Semnificaţia recunoaşterii a ceea ce este similar creează o 
legătură tacită. Aceasta permite o deschidere către feedback, 
care altfel nu ar fi posibilă. Din această convingere decurge ap¬ 
titudinea de a oferi şi a recepta feedback-nl, subliniată mai jos. 


Receptarea feedback-w/wt 

„Feedback-«/ nu reprezintă adevărul absolut, ci adevărul persoanei 
care-l transmite. Early 

Am pus mai întâi în discuţie abilitatea de a ipxxxm feedback 
deoarece am descoperit câ pentru a transmite feedback tre¬ 
buie să avem mai întâi capacitatea dc a-1 primi. Abilitatea 
dvs. de a \^r\vc\i feedback este importantă pentru a învăţa şi a 
vă maluiiza continuu, fiind şi cheia unor relaţii sănătoase, dc 
lungă durată, atât în afaceri, cât şi în viaţa personală. 

Ce puteţi face pentru a reproduce un model de excelenţă 
în ce priveşte receptarea feedback-xAxdl 

► Accesaţi o stare inspirată pentru primirea feedhack-v\\xi. 
Ancoraţi o stare care a funcţionat bine în trecut. Starea 
poate fi, dc exemplu, una de învăţare sau dc deschidere, 
încredere în sine, modestie sau curiozitate, 

► Amintiţi-vă convingerile descrise mai sus. 

► Răspundeţi într-un mod care presupune acceptarea, între¬ 
bând lucmri de genul: „în cc mod realizez acest lucru?‘\ 
„Cc efect are acest lucru asupra ta?‘' (Folosiţi timpul 
prezent.) 

► Anticipaţi întotdeauna /eer/fracA-ul şi încurajaţi primirea 
lui, pentiu că fee.dback-v\ vă va fi furnizat în mod 
constant. 

fiecare angajat de la Cisco Systems deţine un formular oniine pentru 
feedback, disponihil oricui din companie. Oricine poate oferi lecd- 
bacU prin intermediul acestui formular in orice moment doreşte, ast¬ 
fel că fiecare primeşte continuu feedback de Ia cineva din companie. 
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► Daci feedhack-u] reprezintă o provocare pentru dvs. şi 
consideraţi că poate fi neplăcut să-l acceptaţi, atunci diso- 
ciaţi-vă pentru un moment, luaţi-vă distanţa necesară pen¬ 
tru a deveni propriul dvs. observ'ator. în stare de disociere, 
verificaţi ce alte resurse personale vă sunt necesare pentru 
a fi capabil să acceptaţi feedback-ul şi oferiţi-vă apoi dvs. 
înşivă acele resurse, înainte dc a reveni pe poziţia dinain¬ 
te (aceea dc asociere) pentru a accepta feedhack-M\ ca fi¬ 
ind real. Dacă nu aţi mai tăcut acest luciu înainte, exer- 
saţi-1 în imaginaţia dvs., offline, folosind un feedbackpe 
care fie anticipaţi că-1 veţi obţine şi vă veţi simţi provocat, 
fie v-a fost oferit şi vi s-a părut dificil sa-l acceptaţi la acel 
moment. Cu cât acţionaţi mai mult în acest fel, cu atât veţi 
fi mai capabil să faceţi acest lucru online, oricând aveţi 
nevoie de resurse sporite pentru a accepta ceea ce v-a fost 
oferit. 

► Asumaţi-vă întreaga responsabilitate pentru construirea şi 
menţinerea relaţionării cu cel care vă transmite Jeedhack-ul, 
cliiar dacă (sau mai ales dacă) acesta nu şi-o asumă. 

^ Căutaţi să înţelegeţi pe de-a-ntregul Jeedback-\i\ cu ajuto¬ 
rul întrebărilor (întrebările cu rol de precizare, din capito¬ 
lul 6, sc potrivesc perfect în această situaţie). De exemplu, 
puteţi să întrebaţi: „în ce mod pot face acest luciu?“; „Ce 
anume din ceea ce fac eu ţi-a lăsat această impresie?'"; 
„Dă-mi exemple despre cum pot realiza acest lucru." Toa¬ 
te aceste întrebări au rolul să demonstreze deschiderea dvs. 
faţă dc acceptaiea percepţiei celor care transmit feed- 
buck-xA şi dc a învăţa din ea. (Ceea ce nu fac ei este .să ra¬ 
ţionalizeze, să explice, să apere sau să atace în vreun fel.) 

► Daci feedback-\i\ indică faptul că sunteţi supărat, enervat 
sau cauzează vreo emoţie negativă în cel care-1 oferă, cc- 
reţi-i scuze, chiar dacă nu aţi fost conştient dc acest efect 
pe moment. în acest fel vă asumaţi responsabilitatea pen¬ 
tru efectul pe care l-aţi a\ait asupra celorlalţi. 


► Verificaţi ce aţi putea face în schimb. întrebaţi: „Ce ar tre¬ 
bui să fac pentru tine astfel încât să ştii că eu... (orice spu¬ 
ne primitorul că nu veţi facc)?“ 

► Imaginaţi-vă că aţi primit Ac^afeedback-wl, iar acum com- 
portaţi-vă astfel încât să demonstraţi că l-aţi primit. Faceţi 
acest lucru într-un mod adecvat nu doar celui ce a trans¬ 
mis feedback-ni, ci şi celorlalţi oamcni-chcic din context. 

Acceptând/eecfiac^-ul în acest mod, îi încurajaţi pe cei 
care-1 transmit să facă acest lucru şi mai mult în viitor. Aveţi 
astfel o contribuţie importantă la crearea unui climat de învă¬ 
ţare atât în relaţiile de afaceri, cât şi în cele personale. 

„Omul este o parte dintr-tm lanţ ce conectează umanitatea la un uni¬ 
vers mai mare. Feedback-tt/ este o manifestare comportamentală a 
convingerilor şi a valorilor legate de importanţa conexiunilor dintre 
oameni Prin practicarea şi dezvoltarea feedback-H/«» hrănesc şi dez¬ 
volt conexiunile dintre nai şi mă eliberez pentru a deveni ceea ce sunt 
cu adevărat. «Eu» devine «noi/nouă». Prin legătura cu voi, mă elibe¬ 
rez din propria-mi închisoare interioară, “ 

Brian Keenan 


Oferirea feedback-w/wt 

Avantajul suplimentar al reproducerii modelelor rezidă în 
faptul că, în urma acestui proces, avem un feedback pc care 
sâ-l folosim pentru propria noastră dezvoltare şi viXi feedback 
de transmis persoanei sau oamenilor al căror model vrem să-l 
reproducem. Totuşi, posesiunea feedback-uXm nu reprezintă o 
calificare suficientă pentru a-1 transmite. Trebuie să fic pre¬ 
zenţi şi alţi factori înaintea şi în timpul derulării procesului dc 
oferire şi transmitere a feedback-\x\w\. Prin transmitcrca/eeJ- 
back-wlui putem să vcrificăjii de asemenea dacă ceea ce cre¬ 
dem că am descoperit este recunoscut şi de subiectul nostru. 

Mai jos, sunt câţiva paşi care ne ajută să ne asigurăm că 
feedback-ul pe care trebuie să-l transmitem este recepţionat 
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într-un mod care să intensifice învăţarea — atât a celui care-I 
transmite, cât şi a celui carc-l primeşte. 

► Verificaţi dacă între dvs. şi persoana căreia vă propuneţi 
să-i transmiteţi feedback există o rclaţionare. Daeă nu este 
aşa, întreprindeţi tot ce este necesar pentru a stabili o rela¬ 
ţie înainte dc declanşarea procesului. 

► întrebaţi-vă: „în ce măsură este acest feedback la fel dc 
adevărat pentru mine ca şi pentru persoana căreia i-1 
ofer?“ în acest mod veţi crea o conexiune întie opinia dvs. 
şi modul in care oieri^i feedhack-\A. 

► Imaginaţi-vă cum puteţi progresa, atât dvs., cât şi cealaltă 
persoană implicată, prin acceptarea feedback-\A\ii. Creaţi 
această imagine în mintea dvs., în genul unui rezultat co¬ 
rect proiectat. 

► încadraţi-vă într-un fel feedback'vX, spunând mai întâi 
cum a apămt el sau la ce fel de performanţă se referă, pen¬ 
tru a-1 obişnui pe cel care-1 primeşte cu ceea ce aveţi de 
gând să spuneţi mai departe. 

► Dacă ceilalţi nu acceptă imediat feedhack-\i\, găsiţi un alt 
mod dc a-1 transmite pentru ca ei să înţeleagă mesajul. 
Abilitatea lor de a recepta /eer/^nc/r-ul este o măsură a abi¬ 
lităţii dvs. de a-1 transmite. 

► Menţineţi un contact vizual direct şi imaginaţi-vi-1 pe cel 
care primeşte yeec/6u'cÂr-ul că îl acceptă şi îl foloseşte în 
mod constructiv, la fel ca dvs. 

► Recunoaşteţi că răspunsul pe care l-aţi primit de ia alţii 
vine dc la acea parte pe care aţi ales să o angajaţi în acest 
proces. Dacă nu înţelegeţi ce vă spun, înseamnă că cu aleg 
să angajez partea „de neînţeles*'. 

► Fiţi mereu un exemplu în ceea ce priveşte răspunsul pe ca¬ 
re-1 doriţi dc la alţii. 

► Cereţi-i celui care primeşte/ee<fbac/:-ul să vă comunice ce 
arc de gând să facă cu ceea ce i-aţi oferit. Uneori, este dc 
folos să-l întrebaţi acest lucru înainte de a-i oferi feed- 
back-u\, dc exemplu: „Dacă îţi voi transmite un feedback. 
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ce vei face cu el?‘* (acest lucru este folositor dacă ştiţi că 
persoana are obiceiul să fie nepăsătoarc sau eviţi feed- 
back-u\.) 

Măsura absolută a abilităţilor dvs. de a tttxnimte feedback 
este accca că, în urma acestui proces, aveţi de învăţat atât 
dvs., cât şi persoana sau persoanele cărora l-aţi transmis, 
aprofundând legătura existentă cu fiecare dintre ei. 

„Astăzi rte-am transmis reciproc feedback şi am învăţat di» ei. Ceea 
ce ahişnuiam să ne transmitem unul altuia înainte era un abuz.** 

Delegat la un curs organizat în cadrul unei companii 

SCURTĂTURĂ PENTRU DEZVOLTAREA 
CAPACITĂŢII DE A OFERI FEEDBACK 

1. Alegeţi persoanele cărora doriţi să le transmiteţi feedback. 

2. Gândiţi-vă Ist feedback-ul pc care doriţi să-l transmiteţi şi 
la rezultatul de tip câştig/câştig pe care doriţi să-l obţineţi 
prin transmiterea acestui feedback. 

3. Iniaginaţi-vă contextul cel mai favorabil în care aţi dori să 
transmiteţi /£!ei//>ac^;-ul, astfel încât el să fie acceptat. 

4. Analizaţi modul în care acest feedback este la fel dc rele¬ 
vant pentru dvs. ca şi pcntni cei care-1 primesc. 

5. Gândiţi-vă de ce resurse aveţi nevoie pentru a putea trans¬ 
mite/eerf/iacĂ'în mod constructiv. 

6. Imaginaţi-vă cum vă puteţi asigura că vă aflaţi într-o rela¬ 
ţie strânsă cu celelalte persoane, înainte de a le transmite 
feedback-u\. 

7. Imaginaţi-vă transmiţând feedhack-u\ şi pe ccalalte per¬ 
soane primindu-1 în modul în care vă doriţi să o facă. 

8. Daţi-vă un pas înapoi pentru a vă putea vedea pe dvs. şi pc 
ceilalţi implicaţi în acest proces. Aveţi nevoie de alte resur¬ 
se pentru a face mai constructivă transmiteTezfeedback-uiui'} 
Imaginaţi-vă că în acest scenariu deţineţi acele resurse, 
transmiţând feedback-vl în modul în care doriţi să o faceţi. 
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9. Imaginaţi-vâ atât pe dvs., cât şi pe cel care primeşte feed- 
hack-vX învăţând din acest proces intr-un mod cc întăreşte 
relaţia dintre dvs. pe viitor. 

10, Ce aţi învăţat din acest întreg proces? 

Rezumat 

Oportunităţile de a oferi şi a primi feedhack se află peste 
tot, în orice mediu am alege să lucrăm. Putem învăţa şi ne pu¬ 
tem maturiza continuu, demonstrând că avem convingerile şi 
abilităţile necesare pentru a transmite şi a primi feedback. 
Feedback-u\ este modul în care ştim dacă ceea ce facem func¬ 
ţionează. Ce poate fi mai important decât asta? 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

1. Identificaţi persoanele importante pentru dvs.: 

• In viaţa personală. 

• La muncă, 

• In comunitate. 

Decideţi-vă asupra momentului şi asupra modului în care 
le puteţi cere feedbock, sprijinind felul în care ei vor să 
facă aceasta. 

2. Identificaţi persoanele cu care aveţi anumite dificultăţi. 
Gândici-vă la modul în care le puteţi cere un feedback, la 
ce anume puteţi face astfel încât să apară o schimbare po¬ 
zitivă între dvs. 

3. Identificaţi acele persoane din mediul dvs. de lucru, sau 
din oricare alt mediu, care doriţi să se schimbe într-un fel. 
întrebaţi-vă în ce măsură dvs. înşivă nu sunteţi ceea ce 
vreţi ca acele persoane să fie şi cum puteţi fi un exemplu 
pentru ceea ce aţi dori să fie. 
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4* Cine este cel mai important client al dvs.? Când i-aţi 
cerut ultima dată să vă transmită feedback? Cum i-aţi pu¬ 
tea cere feedback acum? Cum aţi putea alcătui un sistem 
de feedback pentru cei mai importanţi clienţi, dacă nu 
aveţi unul la îndemână chiar acum? 

5, Cum puteţi reproduce un sistem similar celui de la Cisco 
Systems, în care să primiţi continuu feedback în timp real? 


La vârsta de î 5 ani, la mijlocul primului meu an de liceu, am rez/wn- 
ţat la Exeter, una dintse cele mai bine cotate instituţii de învăţământ 
din întreaga ţară Privind înapoi către acel punct de răscruce al vzVr- 
ţii melc, sunt uimit de nonşalanţa curajului meu de a face acest lu¬ 
cru, Nu numai că renunţam la una dintre cele mai prestigioase insti¬ 
tuţii de învăţământ împotriva dorinţei părinţilor mei, dar mă îndepăr¬ 
tam şi de calea aurită a ce-mi fusese deja trasată. Fără a fi 

prea conştient de ceea ce făceam, acesta a fost, de fapt, primul meu 
pas uriaş, cu care păşeam în afara culturii mele. Ar fi trebuit să as¬ 
pir către acea cultură a „stabilităţii, iar eu o dădeam la o parte. Şi 
încotro mă îndreptam? Rătăceam în necunoaştere. Eram atât de spe¬ 
riat, încât m-am gândit să cer sfatul cuiva de la Facultatea Exeter 
înainte de a duce ia hun sfârşit o decizie atât de înspăimântătoare. 
Dar cui să mă adresez? 

Prima persoană la care m-am gândit a fost consilierul meu, De-abia 
dacă vorbise cu mine în cei aproape doi ani şi jumătate, dar era con¬ 
siderat o persoană amabilă. Un al doilea candidat posibil era deca¬ 
nul, cunoscut şi iubit de zeci de mii de absolvenţi M-am gândit că trei 
este numărul cel mai bun, numai că a treia opţiune era şi mai difici¬ 
lă în cele din urmă, m-am oprit la Dl Linch, profesorul meu de ma¬ 
tematică, un bărbat ceva mai tânăr. L-am ales pe el nu pentru că sta¬ 
bilisem vreun fel de relaţie sau pentru că ar fi părut o persoană mai 


* .Acronim pentru White Anglo-Saxon Protestant (Protestant anglo-sa- 
xon alb). Termenul este folosit dc regulă în legătură cu clasa protestanţilor 
albi. bogaţi şi educaţi, cel mai adesea în context social, dar şi cu privire la 
nivelul de educaţie oferit de şcolile din hv League. printre care sc numără 
Şl Exeter. (A" red,) 
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caidă — de fcip(f mi se părea mai degrabă rece^ tîpul de matematician 
distant —ei pentru că se bucura de reputaţia că este geniul facuită- 
ţiL Fusese implicat m Proiectul Manhattan * cu ceva legat de mate- 
maticile superioare şi m-am gândii că ar trebui să aflu ce părere are 
un ,,geniu*\ 

Prima dată am mers !a consUierul cel amabiL M-a lăsat să vorbesc 
vreo două minute, după care a iniervenii amabil: 

— £ adevărat că rezultatele tale aici, la Exeter, nu suni dintre cele 
mai bune, Scotty, dar asta nu înseamnă că n-ai să poţi absolvL Este 
de preferat să termini o şcoală ca Exeter-ul, chiar şi cu note mici, de¬ 
cât o şcoală mai puţin bună, dar cu note mari. Pe de altă parte, nici 
n-ar da bine la dosarul tău şcolar să schimbi şcoala în mijlocul se¬ 
mestrului in plus, suni sigur ca părinţii tăi vor fi supăraţi din aceas¬ 
tă cauză, aşa că de ce nu vrei mai bine să continui şi să-ţi dai silinţa 
cai de mult poţi? 

Pe urmă am mers la bătrânul decan, M-a lăsat să vorbesc timp de ^0 
de secunde. 

— Exeter este cea mai bună şcoală din lume! m-a întrerupt brusc, E 
cea mai mare prostie din lume ceea ce gândeşti tu să faci. Ia fă bine 
şi adună-te, tinere, şi treci la treabă! 

Simţindu-mă din ce în ce mai rău, m-am dus să vorbesc şi cu Dl 
Lynch, M-a lăsat să vorbesc cât am vrut, fără să mă întrerupă. Când 
am terminat, mi-a spus că nu a înţeles foarte clar şi m-a UUrebat dacă 
eram dispus să mai vorbesc despre Exeter, despre familia mea, despre 
Dumnezeu (chiar mi-a dat voie să vorbesc despre Dumnezeu!), despre 
orice mi-ar fi trecut prin cap. Aşa că am mai vorbit preţ de vreo încă 
zece minute, ceea ce e$ a destul de bine pentru un adolescent de 15 ani 
în plină depresie şi care nu era în stare să articuleze prea bine ceea ce 
avea de spus. Când am terminat, m-a întrebai dacă m-aş supăra să mă 
întrebe vreo câteva lucruri Agăţându-mâ de atenţia pe care mi-o 
acorda acest adult, am răspuns „Bmebtţeles că nu**, aşa că, timp de 
vreo jumătate de ovă, mi-a pus întrebări despre tot felul de lucruri 

* începnnd cu 1941, teama dc a vedea Germania prima ţară a armei ato¬ 
mice dctcimina o seric de savanţi fizicieni imigranţi, printre care şi Einsleiii. 
să intervină pe lângă preşedintele Roosevclt, evidenţiind posibilitaiea ca 
SUA sâ se doteze cu bomba atomică. Se lansa astfel Proiectul Manhattan. 
La acest proiect au lucrat cei mai buni savanţi, urmărindu-se obţinerea unei 
reacţii în lanţ. Rezultatul a fost lansarea în 1945 a primelor două bombe 
atomice: la Hiroshinia şi la Nagasaki. {N‘. red.) 


Oferire o şi rcceptorca feedback-u/ui 

In cele din urmă, după 45 de minute cu fotul, acest presupus mate¬ 
matician rece şi distant şi-a reluat locul pe scaun cu o expresie de du¬ 
rere pe chip şi a spus: 

—' îmi pare rău, A'w te pot ajuta, ?su am ce sfat sâ îţi dau. Ştii, u con- 
(inuat el, este imposibil ca o persoană să se pună în locul altei per¬ 
soane. Dar până acum, atât cât mâ pot pune în locul tău si mă 
bucur că nu sunt în locul tău — nu ştiu ce aş face dacă aş fi în situa¬ 
ţia ta. Aşa că, vezi tu, nu ştiu cum să te sfătuiesc, îmi pare tare rău 
că ftu te-am putut ajuta. 

Este foarte posibil ca acel om să-mi salvat viata şi ca datorită Dini 
Lynch să pot sta acum aici, scriind aceste rânduri. Pentru că în acea 
dimineaţă în care am intrat în biroul său, acum mai bine de 40 de 
ani, eram în pragul sinuciderii, iar când am ieşit de acolo aveam sen¬ 
zaţia că mi se ridicase de pe umeri o povară de o mie de tone. Pentru 
că dacă un „geniu** nu ştia ce să facă, atunci era normal ca nici eu 
să nu ştiu ce să fac. Iar dacă un geptiu nu putuse să-pni spună cu pn is¬ 
carea pe care mă gândeam să o fac, ce părea de-a dreptul piebupteas- 
că îît ochii lumii, era upt lucru dement în mod evident, atupici poate 

_ doar poate — că era ceva către care mă ÎPidrepto chiar Dumnezeu. 

Aşadar, acel om, care ppu a avta nici un fel de răsputisuri sau formu¬ 
le rapide, care nu a ştiut ce ar fi trebuit să fac a fost, de fapt, cel care 
mi-a dat ajutorul de cure aveapn nevoie. Ace! opn a fost cel cure tn-a 
ascultat, mi-a acordat din timpul său, a încercat să se puptă în locul 
meu, s-a .sacrificat pentru pnine şi pn-a iubit. Şi acel opn a fost cel care 
ppt-a vindecat, .A fost un act extraordinar de curtoazie şi de civilizaţie. 

Fragment preluat din Drumul către tine însuţp, 
cu permisiunea autorului, M. Scolt Peck. 


* Volum apărut la Cxirtea V^^che Pubhshing, Bucureşti, 2001. (.V. red.) 
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Coaching de înaltă 
performanţă 


,,Dacâ nu eşti capabil sâ faci progrese, aceasta se întâm¬ 
pla doar pentni că nu eşti îndeajuns de conştient. 

DAVID HHMERY 

Cei mai mulţi oameni sunt familiarizaţi cu termenul de an¬ 
trenament {coaching) în context sportiv. Există antrenori de 
fotbal, antrenori de tenis, antrenori de schi — nu există prea 
multe sporturi care să nu fie asociate cu antrenamentul. Dar ce 
putem spune despre antrenorii/instructorii personali? Se pare 
că din ce în ce mai mulţi oameni au pe cineva care să-i spriji¬ 
ne sau să-i impulsioneze sâ fie în fonnă. De curând, unul din¬ 
tre colegii mei s-a antrenat, cn sprijinul unui antrenor personal, 
să alerge la Maratonul Londrei şi a ajuns, dintr-un om care nu 
mai alergase niciodată înainte, să termine cursa în cinci ore, cu 
doar opt săptămâni dc antrenament. Mai recent, a apărut terme¬ 
nul dc „antrenament de viaţă“ {life coaching), E ca şi cum ar 
avea loc o trezire în ce priveşte valoarea dezvoltării de sine, cu 
sopul de a fi în formă din punct de vedere mental şi fizic. 

în munca mea, a existat o adevărată explozie în ce priveş¬ 
te cererea de c-c;^ic/n> 7 g personal. Liderii în afaceri nu se mul¬ 
ţumesc să se culce pe lauri, ei vor să sc concentreze asupra te¬ 
lului în care pot atinge o mai mare eficienţă personală. Iar 
acest gen de lideri vor dc asemenea să înveţe cum să-şi antre¬ 
neze angajaţii să facă la fel. E ca şi cum oamenii <\i explora 
toate posibilităţile exterioare pentru a atinge o cotă cât mai 
competitivă, cotă cc devine din cc în ce mai incertă, şi atunci 
ar începe să caute în ei înşişi noi răspunsuri. 
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David a schimbat de trei ori Jlrmeic tn ultimii trei ani în fiecare fir¬ 
mă hx care a lucrat u fost mtotdeauna unul dintre vânzătorii de vârf 
însă se simţea frustraty deoarece scopul iui era mai degrabă să condu¬ 
că o echipă, decât să lucreze ca vânzător independent tot restul carie¬ 
rei sak* I s-au oferit câteva oportunităţi de a dovedi ce poate şi de cu¬ 
rând a fost aşezat la cârma tmei echipe din firma unde lucrează, însă 
de fiecare dată când şi-a asumat un astfel de roit « început să aibă pro¬ 
bleme in ce priveşte relaţionarea cu alţi oameni-ebeie. Rezultatul a 
fost acela că a ajuns atât de frustrat pentru faptul că oamenii nu coo¬ 
perau aşa cum se aştepta el, încât în cele din urmă a plecat şi şi-a gă¬ 
sit o altă slujbă ca agettt de vânzări A făcut acest lucru până când şi-a 
găsit din nou calea către un rol de conducere. Tiparul s-a repetat 

Aceasta este o tendinţă obişnuită în mu]te companii şi exis¬ 
tă nenumărate exemple similare de oameni care par destinaţi 
să nu-şi realizeze ambiţiile. Care este soluţia tipică? De obicei, 
este accca de a lăsa persoana să plece. Poate că unele compa¬ 
nii investesc în cursuri de managemctil, crezând că există teh¬ 
nici de administrare a resurselor umane care să poată fi învă¬ 
ţate pentru a rezolva această chestiune. Alte companii poate că 
investesc timp în evaluarea personală, iar în accsl caz David ar 
fi primit sfaturi privind felul în care să se descurce cât mai 
bine cu persoanele cu care are probleme. Alte companii poate 
că nu fac altceva decât să dea din umeri şi să spună „Totdeau¬ 
na pierzi un bun vânzător când încerci să faci din eî un mana- 
ger.“ Aşadar, unde intervine coaching-vX bazat pe NLP? 

Ţinta coaching-w/w/ în NLP 

Ţinta co^cA/wg-ului în NLP este aceea de a-i sprijini pe 
oameni să-şi realizeze adevăratul potenţial. Aceasta se bazea¬ 
ză pe premisa că cele mai multe dintre limitările potenţialului 
nostru real nu sunt reprezentate de ceilalţi oameni, ci de stra¬ 
tegiile nesănătoase pe care le-am învăţat şi care sc află în- 
lăuntrul nostru. Ne referim uneori la NLP ca fiind „studiul 
structurii experienţei subiective". în cazul lui David, 
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aceasta înseamnă că există o structură după care el îşi creea¬ 
ză acea experienţă repetată. Faptul că ea este repetată repre¬ 
zintă cheia. Problemele nu i se trag de la alţi oameni (el retră¬ 
ieşte aceleaşi probleme, indiferent cine sunt oamenii), ci de la 
el însuşi. 

Ce tipare din viaţa dvs. se repetă? De exemplu: 

► Descoperiţi că pierdeţi în mod frecvent oamenii-cheie din 
echipă? 

► Invariabil intraţi în conflict cu echipa managerială şi ajun¬ 
geţi să părăsiţi compania? 

► Vă aflaţi deseori în dezacord cu oamenii investiţi cu auto¬ 
ritate şi vă simţiţi frustrat? 

► Vă este greu să păstraţi o relaţie de lungă durată? 

► Descoperiţi că preferaţi să vă distanţaţi dc oricine se apro¬ 
pie prea mult? 

► într-un fel, s-ar părea că nu reuşiţi să vă atingeţi scopuri¬ 
le, deşi sunteţi la un pas dc succes? 

► Găsiţi că cea mai mare parte a muncii este dificilă şi grea? 

► Simţiţi că deseori faceţi lucrurile anevoie? 

► Credeţi că viaţa este nedreaptă? 

► Descoperiţi că oamenii în care vă puneţi speranţele vă lasă 
mereu baltă? 

Pe dc altă parte, vă număraţi printre oamenii aparţinând 
următorului gen: 

► Vi SC pare uşor şi atingeţi aproape fără efort, în mod siste¬ 
matic ceea cc vă doriţi? 

► Sunteţi în mod frecvent suiprins de cărţile bune pe care vi 
le-a împărţit viaţa? 

► Descoperiţi că păreţi să atrageţi oamenii valoroşi, care vă 
sprijină şi lucrează cu dvs.? 

► Sunteţi surprins de oportunităţile care vă ies în calc şi sim¬ 
ţiţi că sunteţi un om foarte norocos? 
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Semnificaţia tuturor acestora, a celor bune sau a celor rele, 
este aceea că ele sunt tipare învăţate, pe care noi înşine le im¬ 
punem lumii, indiferent de calitatea circumstanţelor exterioa¬ 
re. Coachmg-\i\ bazat pe NLP constă în a descoperi aceste 
tipare şi în a învăţa noi înşine sau a-i învăţa pe alţii să facă 
alegeri care conduc la împlinirea a ceea ce ne dorim şi la re¬ 
alizarea întregului potenţial. In esenţă, scopul caat'/jmg-ului 
bazat pe NLP constă în; 

► Descoperirea tiparelor (a strategiilor) noastre sau ale alto¬ 
ra, mai ales a capacităţilor extraordinare, astfel încât să Ic 
putem reproduce sau transfera în alte contexte. De exem¬ 
plu, dacă aveţi o strategie extraordinară de a vă socializa, 
în general, cu oamenii, dar găsiţi că este dificil să faceţi 
acelaşi lucru atunci când sunteţi într-o întâlnire de afaceri 
cu persoane necunoscute, puteţi învăţa să transferaţi stra¬ 
tegia care funcţionează la nivel social într-un context de 
afaceri, utilizând NLP. 

► Descoperirea strategiilor care ne conduc la obţinerea unor 
rezultate pc care nu Ic mai dorim în viaţa noastră. Dân- 
du-nc scama cum facem ceea ce facem, ne putem repro- 
grama pc noi înşine sau îi putem antrena pc ceilalţi să sc 
reprogrameze astfel încât să facă alegeri noi. De exemplu, 
dacă în contextul efectuării unei vânzări sunteţi insensibil 
la semnalele date de cealaltă persoană şi, prin urmare, 
această lipsă a dvs. vă sabotează oportunităţile privind 
vânzarea, puteţi descoperi cc anume faceţi şi puteţi învăţa 
o nouă strategie care să vă ajute să obţineţi rezultatele pc 
care le doriţi. 

► A învăţa cum să vă antrenaţi pentru a depăşi problemele 
apărute în munca şi viaţa dvs. şi a-i sprijini pe ceilalţi să 
facă la fel. 

► A vă sprijini pe dvs. înşivă şi pe alţii să vă dezvoltaţi în¬ 
crederea şi respectul de sine, astfel încât să recunoaşteţi 
faptul că deţineţi deja toate strategiile pc care vi le-aţi dori 
în viaţă. Prin cooc/j/ng-ul bazat pe NLP puteţi învăţa să vă 
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construiţi această încredere şi să ajungeţi la aceste strate¬ 
gii atunci când doriţi. 

► Capacitatea de a descoperi care este marca personală a ex¬ 
celenţei, astfel încât să obţineţi succesul pe care numai 
dvs. îl puteţi obţine. Cu alte cuvinte, cu NLP puteţi învăţa 
cum sâ vă diferenţiaţi prin aptitudinile naturale pc care Ic 
deţineţi deja. 

► A învăţa cum să vă organizaţi pentru a obţine ceea ce do¬ 
riţi, influenţându-vă pe dvs. înşivă din interior sau antre- 
nându-i pe ceilalţi să facă la fel. 

► Dczvoltaica capacităţii dc a învăţa din fiecare circumstan¬ 
ţă a vieţii şi de a-i antrena pe ceilalţi să obţină acelaşi ni¬ 
vel de asumare. 

NLP şi alte tipuri de coaching 

Dacă David ar fi venit la mine pentru coaching, m-aş fi 
putut concentra asupra a ceea cc mergea prost în diferitele si¬ 
tuaţii în care era implicat el şi oamenii-cheie din echipa sa. 
Am fi putut explora împreună ce anume nu a mers bine în pe¬ 
rioada în care ocupa un post de conducere şi ce ar fi putut să 
facă în schimb. însă dacă aş fi procedat astfel, l-aş fi putut 
ajuta să regleze problema doar pentru un timp, nu să rezolve 
tiparul pe care se baza aceasta. 

Aş putea, dc asemenea, să mă orientez spre sursa tiparu¬ 
lui. Este posibil, de exemplu, ca David să fi avut unele difi¬ 
cultăţi pc când era copil în relaţionarca cu tatăl său sau cu o 
figură echivalentă cu a tatălui, cu care nu a reuşit să se des¬ 
curce în plan emoţional. Când copiii se confruntă cu o situa¬ 
ţie emoţională copleşitoare, pc care nu o pot rezolva eficient, 
o eludează. Fie sc disociază de experienţă, fie o distorsio- 
nează cumva, pentru a putea da sens la ceva aflat dincolo dc 
înţelegerea lor. Aş putea opta pentru fiecare dintre aceste 
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abordări, dar, în NLP, suntem interesaţi să dăm sens expe¬ 
rienţei în prezent. David arc o structură pe care o poartă cu 
sine în toate situaţiile pe care le trăieşte. Schimbându-şi locul 
de muncă sau oamenii cu care lucrează, nu se va produce vreo 
diferenţă, în ultimă instanţă. Important este ca David să înve¬ 
ţe cum să schimbe acea structură a gândirii şi a comporta¬ 
mentului său care conduce la repetarea unui tipar din trecut. 

Coachiiig-u\ bazat pe NLP se referă la proces, şi nu la con¬ 
ţinut. Când găsim o cale de a dezvolta procesul a ceea ce tă¬ 
cem, influenţăm toate situaţiile în acelaşi fel. 

Când învăţăm un om să pescuiască, if hrănim pentru toată viaţa. 

Aşa că atunci când acordăm asistenţă în coaching bazân- 
du-ne pe NLP, încercăm să facem astfel încât persoana res¬ 
pectivă să devină conştientă de procesul pe care-l trăieşte. 
Conştientizarea faptului că acest proces este o alegere făcută 
în prezent reprezintă ea însăşi o influenţă. Şi păstrând distan¬ 
ţa şi revăzând structina experienţei, decizia cu privire la ce 
bucăţi vrem să pă.slrăm şi pc care vrem să le dezvoltăm ne 
schimbă viaţa. Aşa putem învăţa, cu ajutorul NLP, să înlătu¬ 
răm barierele învăţate şi obstacolele pentru a atinge un poten¬ 
ţial cât mai marc. 


Crearea unei platforme 
pentru schimbare 

Vn infrus a spart recent casa mamei mele din LiverpooL A furat biju¬ 
terii si bani. Ea are 90 de ani si şocu! experienţei a tniburat-o mai mult 
decât pierderea bunurilor. Săptămâna trecută, politia a mtrehat-o pe 
mama dacă av fi dispusă să-l ajute la o identificare. Mama este inva¬ 
lidă şi orice activitate fizică este foarte dureroasă şi supărătoare pen¬ 
tru ea. Insă are principii foarte puternice şi a dorit să ajute pentru a 
preveni delicte similare pe viitor. Pot .să spun că era foarte supărată 
când m-a sunat şi mi-a cerut sfatul. f.Crezi că ar trebui să ajut la 
această identificarey*^ a întrebat ea. O parte din mine dorea să-i .spu¬ 
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nă „nu pentru că nu voiam să treacă prin emoţiile acelei experien¬ 
ţe, dar instinctul m-a îndemnat sâ-i spun: „Da, cred că asia trebuie sa 

faci ." I-am spus acest lucru, iar ea mi-a mulţumit pentru răspuns. 

Daca înlr-o anumita chestiune un coleg îmi pune o între- 
bare având acelaşi format: „Crezi că ar trebui să,..“ şi dacă 
ţelul meu este acela de a-1 sprijini să-şi descopere respectul şi 
încrederea în sine, atunci îi spun „da“ din principiu. Spunând 
„da“, confirm percepţiile deja configurate în cl însuşi. Con¬ 
firm faptul că viziunea sa despre lume este validă. Spunând 
„da“, presupun că are deja toate resursele necesaie şi acţionez 
în sensul în care e mai probabil să-i dezvolt independenţa, 
respectul de sine şi încrederea, decât dacă i-aş oferi o soluţie 
de-a mea. 

Principalul rol al unui antrenor este de a-i sprijini pe 
ceilalţi să-şi realizeze adevăratul potenţial. Cred, de ase¬ 
menea, că cea mai rapidă şi mai eficientă calc în acest sens 
este a-i ajuta să descopere resursele pe care Ic au deja înlăun- 
trul lor. în contextul coaching-xilai, deseori este mai potrivit 
să găseşti căile de a-i spori cuiva respectul de sine şi încrede¬ 
rea decât să găseşti soluţia „corectă". Fără îndoială, cclc mai 
puternice experienţe din care am avut de învăţat au fost ace¬ 
lea în care am făcut o greşeală. Coaching-u.\ ne cere să fim 
pregătiţi să le lăsăm celorlalţi spaţiul dc a comite propriile 
greşeli şi de a-şi realiza propriul succes. Ei pot face acest lu¬ 
cru doar dacă-i încurajăm să facă lucrurile în maniera lor şi să 
înveţe din ele. 

în mod ironic, deşi mama mea a fost foarte zguduită de ex¬ 
perienţa cu intrusul, a avvit totuşi impulsul de a sc asigura că 
se face dreptate. într-un fel, sprijinind identificarea, ea a sim¬ 
ţit că are o contribuţie socială semnificativă, aşa cum nu mai 
făcuse de mulţi ani. Cine sunt eu ca să caut să o împiedic, 
pentru a-mi proteja propriile temeri? 

Când îi asistăm pe ceilalţi în coaching, este nevoie să fim 
foarte lămuriţi în privinţa emoţiilor cu care avem dc-a face. 
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Pentni a dezvolta încrederea cuiva în sine şi, prin urmare, 
în capacitatea sa de a-şi folosi propriile resurse, încerc să răs* 
plătesc şi să confirm orice ocazie în care acea persoană indi¬ 
că faptul că face acest lucru. Dacă cineva are structura răs¬ 
punsului inclusă în întrebare, rolul meu de antrenor este de a 
întări acest răspuns. 

Exemple de întrebări la care se presupune că răspunsul 
este „da“: 

► Crezi că ar trebui să accept slujba care mi-a fost oferită în 
această nouă companie? 

► Crezi ca voi găsi suficientă încredere în mine să fac accsl 
lucru? 

► Crezi că ar trebui să mă mai gândesc la hotărârea luată? 

► Sunt destul de direct spunând asta? 

Ultima întrebare invită la un feedback direct — Şi 
totuşi am fost martora multor asistenţi în coaching care cău¬ 
tau, prin răspunsul lor la o întrebare ca aceasta, mai degrabă 
să pondereze, decât să confirme adevărul pe care ccl ce punea 
întrebarea îl ştia deja în interiorul său — şi, desigur, să dea şi 
să feedback, subiect discutat în capitolul 19. 

Descoperirea resurselor interioare 

în capitolul 11 am introdus TOTI (Testare Operaţie —> 
Testare —> Ieşire). Aceasta este o schemă de trasare a strate¬ 
giilor pe care le folosim pentru a ieşi din starea prezentă în- 
Ir-o stare dorită, viitoare. 

Pe bicicleta mea, am un minicomputer care măsoaru viteza punctua¬ 
la, viteza fitedie, distanta parcursă, viteza cea mai mare şi multe alte¬ 
le, El măsoară de asemenea cadenţa sau viteza de pedalare, ritmul în 
care invârt pedalele, învăţând să-şi impună cadenţa, cicliştii experi¬ 
mentaţi îşi dezvoltă capacitatea de a merge pe bicicletă. Cu cât roiesc 
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mai repede pedalele, cu atât îşi folosesc mai eficient energia. Ţinta 
mea este o cadenţă de 90, aşa că atunci când merg pe bicicletă, ur¬ 
măresc feedback-«/ în ce priveşte performanţele mele, în cazul în 
care cadenţa scade sub această Urnită, atunci schimb viteza de peda- 
lare. Dacă nu sunt capabilă să cresc viteza, dau pe un pinion mai jos, 
până când ajung iarăşi la cadenţa pe care nti-am impus-o. Când nici 
una dintre aceste strategii nu funcţionează, îmi explorez starea inte¬ 
rioară penmt a găsi căi de a tolera un nivel mai mare de disconfort, 
astfel încât să pot creşte puterea de pedalate. 

Acest proces oglindeşte elementele TOTI. Starea dorită este 
o cadenţă de 90. Privind computerul dc pe bicicletă, TESTEZ 
pentru a vedea dacă rămân la acest nivel. Dacă /eerfi>acfc-ul pe 
care-l primesc indică faptul că am scăzut sub cadenţa dorită, 
atunci OPEREZ, pedalând mai repede. Dacă funcţionează (sta¬ 
rea prezentă $e potriveşte cu starea dorită), atunci TESTEZ ci¬ 
tind monitorul, iar apoi IES temporar. Dacă OPERÂND în 
acest fel nu obţin starea dorită, atunci încerc o altă OPERAŢIE, 
schimbând pinionul şi TESTEZ din nou. Cu cât încerc mai 
multe OPERAŢIUNI, cu atât e mai probabil să obţin starea do¬ 
rită şi, prin urmare, IEŞIREA din TOTI. în acest fel, persoana 
cu o mai mare flexibilitate în gândire şi comportament arc cele 
mai multe şanse de a-şi îndeplini ţelurile. 
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O dată ce înţelegem cum funcţionează acest proces pentru 
noi, îl putem folosi pentru a-i antrena şi pe alţii. 

Cheia procesului TOTI este convingerea că „Deţinem toate 
resursele de care avem nevoie“. întrebarea este cum o aflăm. 

Să presupunem că sunteţi pe punctul să faceţi o importan¬ 
tă prezentare de afaceri şi vă este teamă că pe parcursul ci nu 
veţi putea să menţineţi interacţiunea cu ceilalţi, deoarece 
sunteţi prea agitat. Starea dvs. prezentă este aceea de agitaţie, 
iar starea dorită este aceea de calm; vă doriţi în special să vă 
descurcaţi cu uşurinţă la întrebări. 



Aproape cu siguranţă starea dvs. prezentă încă nu se potri¬ 
veşte cu starea dorită. Cc paşi puteţi face pentru a ajunge la 
acest punct? 


1 . Identificaţi ce credeţi că aveţi nevoie pentru a obţine sta¬ 
rea dorită. Ceea ce aţi identificat este o stare emoţională 
de încredere. întrebarea este cum ajungeţi acolo. 

2. Pornind de Ia premisa că aveţi deja această resursă, între¬ 
barea pe care trebuie să v-o puneţi este trrmătoarea: Când 
anume în experienţa mea (nu contează cât de efemeră) 
sunt animat de acest tip de încredere pe care mi-o doresc 
acum? Puteţi să descoperiţi o asemenea situaţie în expe¬ 
rienţa dvs., chiar dacă de atunci au trecut luni sau ani. 

3. întoarceţi-vă Ia acel moment (în stare de asociere) astfel 
încât să-l retrăiţi, mai ales starea de încredere. Pentru 
aceasta, e de folos să vă imaginaţi ce aţi văzut atunci, cc 
aţi auzit, ce aţi simţit fizic; retrăiţi acum pc.propria piele 
sentimentele de atunci — starea de încredere. 

4. O dată ce aţi ajuns aici, ancoraţi această stare de încrede¬ 
re printr-o atingere, printr-un cuvânt sau printr-o imagine 
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şi aduceţi-O în prezent atunci când vă pregătiţi mental pen¬ 
tru prezentare. 

5. Acum testaţi din nou. Se potriveşte starea prezentă cu sta¬ 
rea dorită? Dacă da, atunci aveţi ceea ce v-aţi dorit. Dacă 
nu, întrebaţi-vă de ce altceva aveţi nevoie pentru a realiza 
starea dorită. 

6. De data aceasta, vă daţi seama că ceea ce aveţi nevoie este 
să construiţi o relaţie cu acei oameni care sc vor afla la 
prezentare. 

7. Exploraţi şi plănuiţi moduri în care aţi putea face acest lu¬ 
cru. Puteţi să vă imaginaţi făcând acest lucru pentru a tes¬ 
ta dacă acesta este singurul element de care aveţi nevoie 
sau puteţi face acest lucru în realitate, trecând din nou prin 
procesul TOTT. 



Oricare-ar fi resursele de care aveţi nevoie, convingerea 
este că undeva le aveţi. Printre exemplele de resurse emoţio¬ 
nale aflate undeva în experienţa noastră se numără; 

► Curajul. 

► Pacea minţii. 

► Entuziasmul. 

► Motivaţia. 

► Detenninarea. 

► Distracţia. 
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Fiecare dintre noi are reprezentări proprii în ce priveşte acest 
tip de cuvinte mari. Ceea ce contează este că ştim de ce anume 
avem nevoie .şi ştim unde în experienţa noastră le putem găsi. 

Recunoaşterea unei stări 
cu potenţial înalt 

Nu e vorba doar de a cunoaşte care este starea dorită — 
avem de asemenea nevoie să recunoaştem când o trăim. 
Valoarea/eec/Z>acA-u!ui constă în aceea că ne face capabili să 
reglăm ceea cc facem şi cum procedăm. Dacă cunoaştem ca¬ 
racteristicile stării pe care nc-o dorim, avem un mijloc de a o 
măsura atunci când o atingem. Feedback-vA obiectiv, factual 
reprezintă o influenţă puternică asupra schimbării. Dacă ştim 
prin ce se caracterizează starea pe care o dorim şi ştim ce am 
obţinut (iar aceasta nu este încă starea dorită), atunci creăm o 
tensiune înU c cele două. Această tensiune este ceea ce am pu¬ 
tea numi motivaţie şi are un impuls propriu, care încearcă să 
închidă prăpastia dintre ceea cc avem şi ceea cc dorim. 

Una dintre modalităţile de utilizare a acestei cunoaşteri 
este în coaching. Pentru fiecare dintre noi, cea mai influentă 
stare este aceea dc concordanţă. Concordanţa este o stare de 
relaţionarc totală cu sine, în care toate aspectele fiinţei noas¬ 
tre şi ale comportamentului nostru sunt în acord. Sportivii nu¬ 
mesc deseori această stare „zona de plutire^. Ea apare ca re¬ 
zultat al unei îndelungate instruiri şi discipline şi este punctul 
culminant a tot ccca ce un sportiv poate să obţină, maxima 
personală, atinsă cu uşurinţă şi fără efort. 

în capitolul 13 am introdus nivelurile logice ale modelului 
schimbării. Cu ajutorul aceluiaşi model putem evalua gradul 
dc concordanţă din interiorul nostru. 

Gândiţi-vă (rapid) la un moment in care v-a(i simţit inconfortabii cu 
ceea ce făceaţi şi cu felul în care procedaţi. Poate fi vorba de un mo¬ 
ment de disconfort emoţional, în care aţi fost stânjenit de felul cum 
v-aţi descurcat în acea situaţie. Probabil că aţi simţit că aţi agresat 
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ceva ce consideraţi important sau că aţi compromis substanţial une¬ 
le credinţe sau valuri profunde. V-aţi simţit în confiict cu sine şi pro¬ 
babil că aţi purtat un dialog intern despre acest efect, până la punc¬ 
tul în cure nu aţi mai fost capabil să daţi atenţia pe care v-arfi plă¬ 
cut să o acordaţi oamenilor şi situaţiei. 

Poziţionaţi-vă în afara dvs., priviţi şi ascultaţi cum eraţi la 
acel moment. Ce observaţi în legătură cu comportamentul 
dvs. nonverbal? Ce caracteristici are din punct de vedere al 
sunetului? Puteţi să fiţi atât de precis în privinţa comporta¬ 
mentului dvs. din acel moment încât să-l recunoaşteţi, dacă 
v-aţi afla din nou în aceeaşi stare? 

Gândiţi-vâ la un moment (ar putea fi chiar momentul prezent) când 
aţi simţii că ceea ce faceţi şi felul în care procedaţi este corect pentru 
dvs. — un moment tit care aptitudinile dvs. naturale „plutesc" şi tot 
ceea ce doriţi să împliniţi pare să vină de la sine, când .simţiţi câ tru¬ 
pul şi mintea dvs. spun „da“ la felul tu care sunteţi ca jicrsoanâ. 

Poziţionaţi-vă în afara dvs., priviţi şi ascultaţi cum eraţi în 
ace! moment. Ce vă este caracteristic în starea despre care 
vorbim acum? Dacă ar ti să vorbiţi cu altcineva, cum ar pu¬ 
tea acea persoană să-şi dea scama că vă aflaţi în această sta¬ 
re? Ce i-aţi spune? 

Unul dintre rolurile celui care oferă coaching este să dea 
acest tip de feedback persoanei pe care o asistă. Aceasta în- 
seanuiă că privind-o şi ascultând-o pe acea persoană să puteţi 
spune când sc află într-o stare de concordanţă şi când nu. 
Dacă cineva vine la dvs. deoarece este într-o stare problema¬ 
tică de ceva timp, ar fi de ajuns să aruncaţi o privire rapidă 
asupra stării sale dc concordanţă. Dar trebuie să fiţi suficient 
dc vigilent pentru a prinde momentul când sc iveşte. 

Iată câteva exemple pentru ceea ce aţi putea vedea. 

în starea de neconcordanţă 

► Tensiune în muşchii faciali. 

► Ten palid. 

► Privire sticloasă. 

► O poziţie asimetrică a corpului. 
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► Face referire ia oameiiii-problemă, gesticulând prin aer, 
către exterior 

► Folosirea cuvintelor „trebuic'\ „încerc‘‘, „e ncvoie‘‘. 

► Sublinierea stării problematice, caracterizată prin cuvinte 
precum „nu vrea“, „nu‘' şi „niciodată"', 

în starea de concordanţă 

► Muşchi faciali relaxaţi. 

► Ten îmbujorat. 

► Privire vioaie. 

► O poziţie simetrică a corpului, 

► Gesticulaţie consistentă către interior. 

► Folosirea unor cuvinte precum „vreau să“, „pot“, „îmi pla¬ 
ce cu adevărat'". 

► Dat din cap. 

► Pauze în conversaţie. 

► Folosirea unui limbaj activ. 

Aceste senme nu vor fi aceleaşi în cazul tuturor. Ţine dc ro¬ 
lul dvs, de asistent în coaching să fiţi capabil să punctaţi dife¬ 
renţele şi să daţi un feedback precis în funcţie de caracteristi¬ 
cile fiecăruia. Este o informaţie eliberatoare; o dată ce o per¬ 
soană deţine această informatic, are de ales. Poate alege dacă 
să rămână înţepenit în starea problematică sau poate alege sta¬ 
rea de concordanţă (în mod tipic, o stare de împlinire de sine). 

Scara către succes 

Ceea ce stimulează nevoia sau dorinţa de a beneficia de 
coaching este de obicei o stare de ncconcordanţă. Poate că 
simţim că lucrăm într-un mod aflat în contradicţie cu ceea ce 
considerăm că este important. Sau poate că suntem în faţa 
unei decizii care ar însemna să ne sacrificăm un angajament 
fată de oamenii importanţi pentru noi. Sau poate că ştim că nu 
lucrăm la capacitatea maximă. Oricarc-ar fi situaţia, o necon- 
cordanlă va însemna că ne limităm sau chiar ne blocăm calea 
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către obţinerea lucrurilor de care suntem cu adevărat capabili. 
Uneori, această ncconcordanţă apare din cauză că alegem să 
ştergem ceea ce intuitiv ştim că nu este corect şi sperăm că lu¬ 
crurile se vor aranja de la sine în timp. Şi deşi acest lucru se 
întâmplă uneori, e mult mai probabil ca lucrurile să se dete¬ 
rioreze. Cu cât ignorăm mai mult problemele, cu atât rezolva¬ 
rea lor va fi mai dificilă. 

Unul dintre modurile cele mai simple şi totuşi, uneori, 
foarte puternice de a utiliza nivelurile logice ale modelului 
schimbării este coaching-\xl prin întrebări, pentru a străbate 
toate nivelurile, în scopul de a recunoaşte în ce fel să luăm 
{sau nu) o decizie care să fie concordantă. întrebările prin 
care se poate parcurge acest proces suni prezentate în urmă¬ 
toarea diagramă. 


Ce mo foce capabil sâ ti ajut pe alţii? 


Cum se potriveşte oceos- 
10 cu cei ce sunt (devin)? 

Cum se potriveşte l 
aceasta cu ceea ce M 
este important pen- A 
tru mine? fiP 

Cum scoote aceas- jSijă 
ta ia iumtnâ capo- 
cităţile meie? JRJW 

Ce vreau sa foc? 

Se potriveşte 
cu mediui 

meu mcofj- PtX 


Obiectiv 


identitate 


Convingeri şi valori 


Aptitudini 


Comportament 


Cum va imPundtâp oceosto sen- 
îu/ pe care-t dau ia ceea ce 
L sunt (devin)? 

Cum îhtoreşte ocest lucru 
jk ceea ce este importont pen- 
tru mine.^ 
Ce fvirtoore) optitudini pot 
jCjk so-ml mtarescladuc îa iu- 
ţpjk minâ/der/oit? 

Ce onume fac acum? 

Cum va mfiuenio 
Vum aceasta mediul meu 
mcon;ufdtor/cum mo 
vo puteo sprijini 
mediul meu /neon- 
jurator? 


Excelenţa presupusă 

Ca asistenţi în coaching, una dintre cele mai mari influen¬ 
ţe pe care le avem constă în încrederea noastră în persoana cu 



450 


TEHNICILE NLP 


Coaching de înaltă performanţă 


451 


care lucrăm. Dacă nu ne putem imagina persoana pe care o 
asistăm împlinind acele ţeluri pe care le exprimă sau dacă nu 
putem să ne-o imaginăm realizându-şi un potenţial mai înalt, 
atunci ar fi mai bine să nu o asistăm. Dacă, pc de altă parte, 
ne putem imagina această persoană ca pe acea persoană care 
vrea să fie sau care este capabilă să realizeze un potenţial mai 
mare, atunci acest lucru trebuie să i-1 comunicăm. 

Dacă mă gândesc la dvs. ca fiind stupid, mă voi adresa 
părţii „stupide" din dvs. Dacă mă gândesc Ia dvs. ca fiind în¬ 
căpăţânat, voi încuraja tocmai această trăsătură şi de ea o să 
am parte în interacţiunile melc cu dvs. Dacă însă pot vedea 
partea încrezătoare din dvs., interacţiunile mele cu dvs. vor 
invita acea parte să iasă la lumină. Dacă vă pot vedea, auzi şi 
simţi trecând dincolo de limitele tiparelor şi fiind pe 
de-a-ntregul dvs. înşivă în stare dc concordanţă, atunci acel 
„dvs." poate ieşi din ce în ce mai mult la lumină. 

Să presupunem că aveţi un coleg, un membru din familie 
sau un asociat care vă dă un sentiment de frustrare. Poate că 
aveţi senzaţia că el ar putea realiza mai mult decât în mod cu¬ 
rent. De multe ori este de ajutor să acordaţi atenţie celor mai 
personale situaţii, iar apoi să vă extindeţi gândirea în exterior, 
la ceilalţi. Se poate întâmpla ca acea persoană să nu fi exce¬ 
lat în ceea ce a făcut până atunci — dar coac/iing-ui nu vizea¬ 
ză faptele, ci procesele şi convingerile. 

Poale vă puteţi aminti de cineva care, fără a ţine cont de 
datele concrete, a dovedit o încredere atât dc mare în dvs., în- 
tr-un moment-cheie al vieţii dvs., încât v-a inspirat să reali¬ 
zaţi ceva dincolo de tot ceea ce făcuserăţi mai înainte. Poate 
că a fost vorba de un profesor care a arătat un interes special 
faţă de ceea ce a crezut că sunteţi capabil. Poate a fost şeful 
dvs., care v-a arătat o încredere dc care nu mai avuseserăţi 
parte până atunci. Sau poate că au fost părinţii dvs., care s-au 
încăpăţânai să creadă în dvs., indiferent ce s-a întâmplat. 
Aceasta este temelia unui coaching reuşit. 


îi influenţăm pc ceilalţi prin încrederea pe care le-o acor¬ 
dăm, indiferent de fapte sau dc circumstanţe. Coaching-yA 
este un proces emoţional. Gândiţi-vă la copiii dvs., la familie, 
la colegi sau la asociaţi. Se numără printre aceştia vreunul în 
care aţi investit o încredere ieşită din comun? Aţi avut în¬ 
doieli cu privire la vreunul? încrederea dvs. poate întări în¬ 
crederea sa. îndoiala dvs. poate adânci îndoiala sa. Ţine dc 
responsabilitatea dvs. ca asistent în coaching să credeţi în 
oamenii pe care-i asistaţi, fie că sunt membri ai familiei sau 
oamenii cu care lucraţi. 

Cum întăriţi încrederea celorlalţi? încrederea vine din ca¬ 
pacitatea noastră de a ne imagina pc noi înşine sau pc ceilalţi 
împlinindu-ne ţelurile. Dacă-i putem vedea, auzi şi îi putem 
simţi cum îşi realizează visurile, acest fapt îi „transferă" în- 
tr-o stare de încredere — pe care le-o comunicăm indiferent 
dc ceea ce am face sau am spune. Puteţi face aceasta punân- 
du-vă imaginaţia Ia lucru fie atunci când nu sunteţi în compa¬ 
nia lor, fie atunci când interacţionaţi cu ei. Dacă realizaţi 
acest lucru în timpul unei interacţiuni, detaşaţi-vă şi imagi- 
naţi-vă persoana respectivă realizând un potenţial dincolo dc 
ceea ce demonstrează în momentul respectiv. 

Una dintre coiegeie mele este excepţională prin capacitatea ei de a-i 
sfătui pe oameni in chestiuni privitoare la imaginea tor. Ea vede fru¬ 
museţea în orice om pe care-l întâlneşie* 

Cine pe cine antrenează? 

Când cineva vine la mine prima oară pentru o şedinţă de 
coaching şi îmi relatează problema sa, una dintre primele 
mele reacţii este să mă întreb: „Vreau să mă confrunt eu 
această chestiune în viaţa mea în acest momenl?'‘ Coa- 
ching-\\\ este un proces reciproc. Pot oferi stmetura pc care 
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mi-am stabilit-o pentru mine însămi în viaţă până acum sau 
cea pe care o stabilesc în prezent. 

în esenţă, atunci când interacţionăm cu o altă persoană, 
formăm un sistem. Nu suntem „cei ce-i asistă în coaching pe 
ceilalţi^, suntem parte a sistemului de coaching. Ceea ce ofe¬ 
rim este ceea ce primim şi ceea ce primim şi acceptăm pentru 
noi înşine este ceea ce dăruim. 

O dată cu oamenii pe care-i asistăm în coaching ne limpe¬ 
zim şi angajăm acele părţi din noi pe care avem nevoie să le 
rezolvăm sau pe acelea pe care le-am rezolvat şi pe care le pu¬ 
tem da acum ca exemplu. Predăm lucrurile de care avem cel 
mai mult nevoie. S-ar putea să nu mă comport exact ca oame¬ 
nii pe care-i asist în coaching, dar în experienţa mea deţin o 
structură paralelă sau o capacitate paralelă. De pildă; 

Ce fac eu? 
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Ce văd la cealaltă 
persoană? 

îi îndepărtează pe colegi prin 
modul de a vorbi. 

Evită să îşi ia angajamentul 
că se va schimba. 

Prin felul în care se poartă la 
şedinţă, persoana dove¬ 
deşte că este în mod agre¬ 
siv concentrată asupra a 
ceea ce-şi doreşte şi insen¬ 
sibilă la nevoile celorlalţi. 


îi îndepărtez pe membrii fa¬ 
miliei prin modul meu de 
a vorbi. 

Evit angajamentul faţă de 
unul dintre obiectivele 
mele stabilite. 

Sunt vizibil agresivă în con¬ 
centrarea mea asupra sco¬ 
purilor de la serviciu şi 
obtuză în privinţa efectu¬ 
lui acestui fapt asupra 
prietenilor şi familiei. 


Aspecte cu care 
v-aţi putea confrunta 
în ceea ce vă priveşte 

Disponibilitatea dvs. de a re¬ 
nunţa la ceva de reală im¬ 
portanţă. 


Capacitatea dvs. de a-i spune 
cuiva apropiat cât de mult 
vă pasă de el/îl iubiţi. 

Hotărârea dc a vă „reinventa“ 
şi de a vă orienta către noi 
abordări sau noi afaceri. 

Capacitatea de a renunţa la 
încercarea de a-i controla 
pe ceilalţi (membri ai fa¬ 
miliei sau colegi de mun¬ 
că) şi de a-i lăsa să-şi gă¬ 
sească propriile soluţii. 


Aspecte 

pe care le-aţi putea 
sprijini la ceilalţi 

Capacitatea lor de a renunţa 
la comportamente, oa¬ 
meni sau posesiuni mate¬ 
riale care le sunt familia¬ 
re şi confortabile, dar li¬ 
mitative. 

Capacitatea lor de a uita şi dc 
a renunţa la judecăţi tre¬ 
cute şi de a sc mai lăsa in¬ 
timidaţi. 

Capacitatea lor de a renunţa 
la ideea că trebuie să aibă 
ceea ce-şi doresc, indife¬ 
rent de costuri. 

Capacitatea lor de a delega şi 
de a le da oamenilor spa¬ 
ţiul să-şi găsească propria 
motivaţie. 


Rezolvând chestiunile pentru mine însămi, încep să recu¬ 
nosc şi, prin urmare, să întăresc acest gen de aspecte la cei¬ 
lalţi. De exemplu; 


SCURTĂTURĂ PENTRU COACHING 

Câteva dintre cele mai puternice abordări în coaching sunt 
şi cele mai simple. Asemeni rădăcinilor sale, NLP este o sta¬ 
re dc interes şi curiozitate. Aplicând aceste două principii, 
iată o scurtătură pentru coaching. 

1. Invitaţi pc cineva să vorbească despre o chestiune în legă- 
mră cu care i-ar plăcea să aibă noi posibilităţi de alegere 
sau o înţelegere mai mare. 
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2. Adoptaţi o stare de curiozitate şi acceptare. 

3, Adoptaţi o poziţie similară şi modul de mişcare al celeilal- 
te persoane. Este vorba de ceva aproximativ — nu e nevo¬ 
ie să faceţi pe mimul. Gândiţi-vă la dvs. ca şi cum aţi fi co¬ 
nectat cu acea persoană. 

4, Ascultaţi cu atenţie ce vă spune. Observaţi mental cuvin¬ 
tele pe care le rosteşte şi gesturile pe care Ie face. 

5. Puncţi-i întrebări deschise (vedeţi întrebările cu rol de pre¬ 
cizare din capitolul 6), utilizând doar cuvintele pe care vi 
le furnizează acea persoană. Nu încercaţi în nici un fel să 
daţi sugestii sau să schimbaţi ceea ce spune. Fiţi doar cu¬ 
rios. într-atât încât să înţelegeţi pe de-a-ntregul ce are de 
spus, explorând doar acele aspecte ale situaţiei pe care vi 
le furnizează. 

6* Rezumaţi în faţa sa, din când în când, ce a spus, folosind 
limbajul său. Ţineţi-vă de vocabularul persoanei respecti¬ 
ve şi folosiţi stilul său nonverbal de comunicare când fa¬ 
ceţi acest sumar. 

7. In timp ce staţi de vorbă, identificaţi felul în care se regă¬ 
seşte structura respectivei chestiuni la dvs. înşivă şi cum 
ar trebui sau cum o aplicaţi în viaţa dvs. 

8. încercaţi să v-o imaginaţi pe cealaltă persoană obţinând 
cc-şi doreşte cu adevărat. Vedeţi, auziţi şi simţiţi acest lu~ 
cru până când aveţi convingerea că ea este capabilă de un 
potenţial mai marc decât a demonstrat până atunci, fie în 
ce priveşte respectiva chestiune, fie în viaţa sa ca întreg. 
Gândiţi-vă la aceasta pe măsură ce vorbiţi cu persoana res¬ 
pectivă (păstraţi această imagine pentru dvs.). 

9* Daţi-vă seama că din acea chestiune adusă în faţă dc per¬ 
soana cu care lucraţi aveţi şi dvs. de învăţat. 

10. Rezumaţi ccca cc aţi auzit şi cc credeţi că simte cealaltă 
persoană. 

11. Intrebaţi-o dacă mai vxea şi altceva de la dvs. 
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Rezumat 

Coaching-ul de înaltă performanţă în NLP este fondat pe 
studiul experienţei subiective. Descoperind felul în care ne 
structurăm amintirile, imaginaţia, gândurile, aflăm modul în 
care ne construim cariera şi viaţa exact aşa cum sunt la ora 
actuală. Faceţi o comparaţie cu codul unui program pentru 
computer pentru a înţelege felul în care obţinem rezultatul pc 
carc-1 obţinem. Iar dacă nu obţinem ceea ce dorim, putem 
căuta greşelile din program şi apoi să-l „corectăm'^. 


ÎNDEMN LA MEDITAŢIE 

L Cereţi-i unui coleg sau unui prieten să ia parte la un 
exerciţiu împreună cu dvs. Spuneţi-i că o să discutaţi cu el 
despre scopurile lui. Cereţî-i $ă vă spună despre pro¬ 
gresul pe care l-a făcut în atingerea acestor scopuri. In 
primele minute (nu mai mult de-acât), gândiţi-vă cât de 
improbabil este ca el sa atingă acele scopuri. Gândiţi-vă la 
dificultatea şi la imposibilitatea a ceea ce spune. Nu tre¬ 
buie să spuneţi ce gândiţi, dar angajaţi-vă într-o anume in¬ 
teracţiune cu el în timp ce staţi de vorba. 

După câteva minute, schimbaţi-vă modul de gândire, ast¬ 
fel încât să vi-l imaginaţi realizând tot ceea ce a spus mai 
devreme şi chiar mai mult. Vedeţi şi auziţi în minte ceea 
ce face în viitor, starea dorită de el. Observaţi ce simţiţi 
faţă de acea persoană în timp ce faceţi acest lucru şi an- 
gajaţl-vă în discuţie, astfel încât el să continue să vorbeas¬ 
că despre aceste scopuri. Faceţi acest lucru timp de câte¬ 
va minute sau mai mult. 

La sfârşitul acestui interval, întrebaţi-vă colegul cum s-a 
simţit în timpul conversaţiei. A observat sau a simţit vreo 
diferenţă în felul în care v-aţi comportat faţă de el sau în 
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felul în care s-a simţit el însuşi? Aţi observat vreo schim¬ 
bare în răspunsurile pe care vi le-a dat atunci când v-aţi 
modificat felul de a gândi? Dar el? 

2 . Gândiţi-vă la cineva cu care vă este dificil să lucraţi. In- 
trebaţj-vă ce imagine a persoanei respective aţi avut îna¬ 
inte de şi în timpul fiecărei interacţiuni cu ea. pe care aţi 
considerat-o dificilă. Acum gândiţi-vă la o persoană cu 
care vă este uşor şi chiar vă face plăcere să interacţionaţi. 
Ce se petrece în mintea dvs. înainte de şi în timpul inter¬ 
acţiunii? 

3* Gândiţi-vă la un rezultat pe care vreţi să-l obţineţi în 
viaţă sau pentru obţinerea căruia munciţi chiar acum. 
Care este starea pe care v-o doriţi? Care este starea dvs. 
prezentă? Ce calităţi aveţi nevoie sa descoperiţi în dvs. în¬ 
şivă pentru a trece prăpastia dintre cele două? Cum aţi 
putea să retrăiţi acea calitate, astfel încât s-o faceţi să slu¬ 
jească obiectivul pe care vreţi să-l atingeţi astăzi? 

4. Gândiţi-vă la cineva de la slujbă, la cineva din viaţa dvs. 
personală şi la cineva din comunitate cu care nu vă înţele¬ 
geţi aşa cum aţi dori. Care credeţi că este cauza dificultă¬ 
ţilor întâmpinate cu fiecare în parte? în ce fel aspectul 
identificat în cazul fiecăruia reflectă un adevăr despre dvs. 
înşivă? 

5. Gândiţi-vă la cineva de la serviciu, din viaţa personală şi 
din comunitate cu care aţi vrea să vă înţelegeţi bine. Ce 
admiraţi la fiecare dintre aceste persoane? în ce fel aspec¬ 
tul identificat în cazul fiecăruia reflectă un adevăr despre 
dvs. înşivă? 


Robert Dilts ştia deja ce strategie sd adopte când i-d fost adus un bă¬ 
iat ce fusese catalogat ca având probleme de învăţare, pentru a se 
constata dacă-l putea ajuta să facă progrese la învăţătură» Băiatul 
avea cam îî ani şi se credea despre el că nu e capabil să spună cu¬ 
vintele pe litere» Mulţi adulţi buni cunoscători de engleză vizualizea¬ 


ză cuvântul pe care vor să-t spună pe litere ca şi cum ar fi proiectat 
deasupra capului lor, pe un ecran. Probabil că acei băiat nu văzuse 
niciodată aşa cevcu Robert l-a întrebat care este filmul lui preferat şi 
băiatul a răspuns ^^Războiul Stelelor^. L-a întrebat apoi pe băiat 
care este personajul favorit din film, iar el a răspuns că iVookie» Pen¬ 
tru cei care n-au văzut Războiul Stelelor, Wookie e o creatură care 
seamănă cu un urs» 

Robert l-a întrebat pe băiat dacă ar vrea sa joace împreună un joc şi 
el a fost de acord» L-a întrebat dacă poate să şi-l imagineze pe Wookie 
acum, iar băiatul a căutat câteva momente cu privirea şi a spus că 
poate» Robert l-a întrebat apoi dacă poate să-l facă pe Wookie să-şi ri¬ 
dice braţele la orizontală, în lateral (i-a arătat cum), iar băiatul (cău¬ 
tând din nou cu privirea) a spus „da*\ 

— Acum, a spus Robert, aş vrea să atârni câteva litere de braţele lui 
Wookie» Pune un P, după aceea un H, apoi un E — pe braţul drept 
După fiecare literă, Robert făcea o pauză. Ai terminat? 

Băiatul a încuviinţat din cap» 

— Poţi să-l faci acum pe Wookie să deschidă gura? 

Băiatul a încuviinţat din nou» 

— Vreau să ţi-l imaginezi pe Wookie cum îşi deschide gura şi cum 
rosteşte câteva litere» Prima literă este i\» Poţi să faci asta? 

încă o încuviinţare. 

— Acum îi vezi tar pe Wookie deschizând gura şi de data aceasta li¬ 
tera care iese este O» Şi încă o dată, următoarea literă este M — iar 
când Wookie deschide gura, iese acest M. Şi acum un E» Ai făcut 
asta? 

— Da, a spus băiatul, deşi Robert ştia deja răspunsul» 

— Acum vreau sa mai atârni câteva litere de celălalt braţ al lui 
Wookie» Mai întâi, un N, apoi un O, şi acum un N» 

Când băiatul a arătat că făcuse acest lucru, iot ce-a mai rămas a fost 
ca Robert să-i spună: — Acum spune ce litere sunt atârnate de bra¬ 
ţul drept al lui Wookie (a indicat la ce braţ se referea). 

Băiatul a răspuns fără ezitare: 

— P, H, E» 

— Iar acum Wookie deschide gura şi literele eare-i ies... care sunt 
ele? 

— O» M» E» a răspuns băiatul, 

— Şi acum spunc-mi ce Utere atârnă de braţul stâng al lui Wookie? 

— N, O, V, a spus băiatul. 

Apoi el a spus pe litere^ fără ezitare: 

— PHE,\OMi::\<L\. 





Glosar 


Ancorare. Procesul dc a face asociaţii care să funcţioneze 
printr-o alegere conştientă, astfel încât să poţi să-ţi acce¬ 
sezi starea aleasă atunci când acest lucru este potrivit sau 
să declanşezi la ceilalţi această stare. 

Asociere, Starea de a fi în propria-ţi piele, văzând lumea prin 
propriii ochi, auzind-o cu propriile urechi şi simţind emoţi¬ 
ile unei situaţii, fie ca cea actuală, amintită sau imaginată. 

Congruenţă. Cu toate părţile funcţionând în armonie, fără 
conflict. 

Convingeri. Opinii susţinute emoţional, tratate ca fapte şi ca 
bază a deciziilor, aptitudinilor şi comportamentelor noas¬ 
tre de fiecare zi. 

Criteriu. Valorile şi standardele folosite ca bază pentru decizii. 

Disociere. Starea de a te observa pe tine însuţi ca şi cum ai fi 
cineva din afară. A te vedea şi a te auzi pe tine însuţi din 
afară — adică să te poţi vedea într-un fel în întregime di¬ 
ferit dc acela în care te vezi din interiorul propriului corp. 
Efectul disocierii este detaşarea dc propriile emoţii. 

Filtre. Niveluri ale gândirii care determină orientarea atenţiei 
noastre, felul în care facem ca percepţiile noastre să fie 
ceea ce sunt şi care definesc felul în care reacţionăm la .si¬ 
tuaţii şi oameni. 
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Indiciile ochilor. Mişcările ochilor unei persoane, mişcări ce 
indică lipul de gândire: vizual, auditiv sau senzitiv. 

Intrarea în ritm. Respectarea valorilor, a nevoilor şi a stilu¬ 
lui altei persoane, într-un mod care conduce la relaţionare. 
A urma aspectele a ceea ce este important pentru celălalt 
şi pentru tine. 

Lingvistică. Studiul limbajului şi, în contextul PNL, al tipare¬ 
lor de limbaj ce comunică strategiile noastre de gândire. 

Metaforă. Un sens paralel al unei descrieri sau al unei obser¬ 
vaţii. Metaforele pot fi parabole, povestiri, analogii, ima¬ 
gini şi acţiuni. 

Modeling. Procesul de decodificare a strategiilor conştiente şi 
în special inconştiente, ale noastre şi ale celorlalţi, cu sco¬ 
pul de a duplica rezultatele. 

Neuro. Felul în care ne folosim creierul. 

Niveluri logice ale schimbării. O formă de ierarhie persona¬ 
lă şi organizaţională, care afectează schimbarea şi gradul 
de eficienţă al schimbării mediului înconjurător, a com¬ 
portamentului, a competenţelor, a valorilor, a convingeri¬ 
lor, a identităţii şi a spiritualităţii sau a sistemelor, pentru 
noi şi pentru ceilalţi. 

Poziţionări perceptuale. Strategii mentale folosite de nego¬ 
ciatorii competenţi, care implică transferul mental din 
propria piele în pielea altei persoane şi o poziţionare deta¬ 
şată, de observator. Există un proverb indian care spune că 
„Trebuie să mergi o bucată de drum în mocasinii celuilalt 
pentru a-1 putea înţelege.*' 

Programare neuro-lingvistică. Este definită drept studiul 
structurii experienţei subiective. Numele i-a fost dat de 
John Grindcr şi Richard Bandler în 1975. Este un proces 
de modeling, iar tentienul este folosit din ce în ce mai 


dosar 

mult în sensul includerii tehnicilor şi aptitudinilor desco¬ 
perite ca rezultat al acestui proces. 

Programare. Nu este vorba de programarea pc computer, ci 
de una similară, prin aceea că arc de-a face cu secvenţe ale 
tiparelor de gândire şi de comportament ce constituie stra¬ 
tegiile noastre de a obţine rezultatele pe care le obţinem. 

Reîncadrare. Capacitatea de a construi sensuri ale eveni¬ 
mentelor, astfel încât ele să funcţioneze pentru tine şi să 
.creeze stările emoţionale dorite. 

Relaţionare. Capacitatea noastră de a stabili legături cu noi 
înşine şi cu alţii, astfel încât să creăm un climat de respect, 
încredere şi cooperare. 

Rezultat (corect proiectat). Un scop caracteristic aceluia 
care împlineşte în mod constant ceea cc-şi doreşte, astfel 
încât să câştige atât cl, cât şi celelalte entităţi implicate. 
Este o metodă diferită de metodele tradiţionale de stabili¬ 
re a scopurilor prin aceea că implică folosirea tuturor sim¬ 
ţurilor, inclusiv a emoţiilor. 

Rezultate corect proiectate. Vezi Rezultat. 

Stare. Condiţia mentală, fizică şi emoţională a unei persoane. 

Strategii. Un set de paşi în gândire şi comportament pentru a 
obţine un rezultat. 

TOTI. Testare Operare -> Testare Ieşire, bucla ătfeed- 
back utilizată pentru a ghida comportamentul. 
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